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RESUMEN

El plan de negocios es un documento que describe cOmo se va a crear y gestionar
un servicio de asesoria, consultoria, mentoria, capacitacion y elaboraciéon de
material didactico para los empresarios y emprendedores de la regién, con el apoyo
de la Universidad del Valle. El plan de negocios analiza el entorno, el sector, el
mercado, los recursos, los costos, los ingresos y la rentabilidad del servicio, y
concluye que es una propuesta viable y rentable que contribuye al desarrollo
econdmico y social de la regién. El plan de negocios recomienda iniciar el servicio
lo antes posible, aprovechando la demanda y la imagen de la Universidad.

Palabras clave. Consultoria en ciencias de la administracién, servicios de asesoria,

consultoria, mentoria, capacitacion, material didactico, planificacion, gestion y
evaluacion.
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ABSTRACT

The business plan is a document that describes how an advisory, consulting,
mentoring, training and preparation of teaching material service will be created and
managed for businessmen and entrepreneurs in the region, with the support of the
Universidad del Valle. The business plan analyzes the environment, the sector, the
market, resources, costs, income and profitability of the service, and concludes that
it is a viable and profitable proposal that contributes to the economic and social
development of the region. The business plan recommends starting the service as
soon as possible, taking advantage of the demand and the image of the University.

Keywords. Consulting in management sciences, advisory services, consulting,
mentoring, training, teaching materials, planning, management and evaluation.
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0. INTRODUCCION

Actualmente, la competencia de mercados y exigencias de la economia a nivel
mundial ve la necesidad de que los gobiernos, sectores productivos y hasta el
mismo sector académico, integren su labor para promover e incentivar a las
organizaciones, en especial el fortalecimiento de la red empresarial de la region,
puesto que es un sector generador de empleos y vulnerable ante los constantes
cambios en la economia.

La presente investigacion se propone realizar un aporte sobre la importancia que
tiene los consultorios para el apoyo a las empresas, en lo que se resalta los servicios
que este puede prestar a los mismos, como las asesorias contables,
administrativas, area tributaria, entre otras, con el animo de mitigar falencias que las
organizaciones puedan llegar a tener en cada una de sus areas funcionales, ante
ello, los consultorios son creados con el objetivo de aportar herramientas de
asesorias para el logro de un mayor rendimiento en las diferentes actividades que
desarrollan las empresas.

Se establece como objetivo general, estructurar un plan de negocios del consultorio
en Ciencias de la Administracion que ayude a fortalecer la red empresarial de la
region, con el fin de aportar desde la academia y, por ende, desde el consultorio
propiamente existente en la Universidad del Valle su mayor reconocimiento y
crecimiento profesional e intelectual de los miembros del mismo.
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1. ASPECTOS METODOLOGICOS

1.1. DEFINICION DEL PROBLEMA

Las micro, pequefias y medianas empresas (Mi pyme) son el pilar de la economia
mundial, en Colombia representan aproximadamente el 99% del tejido empresarial,
siendo fuente de desarrollo social y econdémico por su contribucién al empleo y al
PIB; sin embargo, sdlo el 34% de las nuevas empresas sobreviven a los cinco
primeros afios de vida. ( ACOPI;FAEDPYME, 2020)

El Ministerio de Comercio Industria y Turismo, plantea que la contribucion de las mis
pymes en el crecimiento econdmico del pais es de gran importancia; para el afio
2016 este sector representaba el 99,9% de los establecimientos productivos del
pais, generando el 80.8% del empleo total y un 40% del PIB. (2016)

Por otro lado, aunque este sector es de gran importancia, no siempre es el mas
preparado para afrontar situaciones que se presentan en las economias del mundo
como la recesion causada por la pandemia desde el 2019. Desde afios anteriores,
este sector de la economia ya se enfrentaba a desafios importantes como mejorar
los niveles de productividad, disminuir los altos niveles de informalidad, explorar
mercados internacionales, acceso al financiamiento, cerrar brechas en
competencias del talento humano, mayor inversion y capacidad de innovacion, entre
otros, sin embargo, con la llegada de la pandemia del covid 19 los desafios no solo
aumentaron, sino que entraron en terrenos desconocidos para muchas pymes que
vieron como sus estrategias y planes de accion quedaban obsoletos ante la nueva
realidad.

Segun los empresarios, desde que existen las medidas restrictivas para detener la
proliferacion del virus sus ingresos han disminuido. El 41% de los encuestados
manifiesta que sus ingresos han disminuido mas del 50% mientras que, un 40%
dice que estos han disminuido entre un 25% y 50%. (Acopi, 2019)

Acopi refiere que para comenzar con sus operaciones de reactivacion los
empresarios del segmento mi pymes estan adoptando diferentes tipos de estrategia
como lo son: uso de la transformacion digital, establecer alianzas estratégicas,
negociaciones con proveedores, entre muchas otras (2020). Es por esto, que desde
la Academia se ve necesario la construccion de un “Consultorio Empresarial” que
tenga como objetivo este sector y de ese mismo modo, a emprendedores que
guieran desarrollar e implementar estrategias que les permitan ser competitivos
frente al mercado. Acompafnados de asesorias profesionales y especializadas que
les permitan tener mayor efectividad en su proceso de reactivacion econémica
posterior a la pandemia.

Teniendo en cuenta lo anterior, se plantea la siguiente pregunta problematizadora:
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1.1.1 Formulacion del problema

¢,Como estructurar un plan de negocios de la consultoria empresarial en
ciencias de la administracién que ayude a fortalecer la red empresarial de la
region?

1.2 JUSTIFICACION

Al desarrollar competencias administrativas para brindar continuas consultorias a
diferentes organizaciones, se potenciaria a los administradores de empresas de
cualquier Institucion educativa, iniciando con la posibilidad de realizar un
diagndstico al problema de la situacion actual en una organizacion, observando el
panorama completo en la que opera la empresa, entendiendo como trasciende cada
una de las variables del entorno ambiental, competitivo, econémico, politico, social,
tecnoldgico, y legal, ademas de argumentar en el marco circunstancial para la
propuesta de planes de accién y de mejora que permitan la gestion optima de la
compainia.

El objetivo del trabajo de asesoria es realizar el plan de negocios del consultorio en
ciencias de la administracion que ayude a fortalecer la red empresarial de la region,
en especial para el sector MiPymes, considerado como una fuente de desarrollo
para el pais y para la region, por lo tanto, es conveniente que los procesos
productivos y de negocios de las empresas pertenecientes al mismo sean llevados
de manera eficiente, con el fin de que estos puedan ir de la mano y responder a las
exigencias que les presenta el mercado.

La importancia del plan de negocios para el consultorio empresarial radica en que
cuenta con una alta gama de servicios que orienta a la satisfaccion de las
necesidades y a la solucion de los problemas especificos en entornos empresariales
y académicos. Por lo tanto, fortalecen la propuesta de valor que se basa en el
portafolio de productos y servicios especializados, los que son atendidos por un
grupo de profesionales que aportan al mejoramiento de la gestion en las
organizaciones, lo que genera como resultado procesos de fortalecimiento para la
toma de decisiones gerenciales.

Este plan de negocios cuenta con un caracteristico valor ya que puede llegar a
expandir los conocimientos a nivel de innovacion, produccion, comercializacion y
desarrollo, con el fin de obtener un mejor rendimiento planeando situaciones a largo
plazo, para conducir y construir un excelente futuro esperado, tomando en
consideracion los diferentes factores que pueden ser de mucha importancia a la
hora de tomar decisiones para lograr mayores beneficios economicos y sociales
para las empresas y sobre todo para los emprendedores.

Sumado a lo anterior, son necesarias las actividades tedrico practicas en procesos
formativos de educacion, mas por ser el sector empresarial demandante de
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profesionales que tengan un sentido claro, que estos sean capaces de dar solucion,
a inconvenientes de la manera mas idénea posible, que sean fundamentados ante
la ley 30 de 1992 en el articulo sexto, que sefiala como uno de los objetivos el
profundizar en la formacion integral de los colombianos, en modalidad y calidad en
la educacion superior, debiéndose capacitar para dar cumplimiento a funciones
profesionales, de investigacion y de servicio social que el pais requiere, de igual
forma se busca el desarrollo de espacios pedagdgicos que hayan sido ejecutados
por otras instituciones de Colombia, y que apunten al fortalecimiento y preparacion
académicos de estudiantes (Montoya , 2021).

Segun Quintero, (2019), en el marco del 64° Congreso Nacional Mi pyme 2019 de
Acopi, el cual se llevé a cabo en Barranquilla, se destac6 que las micro, pequefias
y medianas empresas representan 96% del tejido empresarial, aportan 40% al PIB,
generan mas de 17 millones de empleos y representan 9,8% de las exportaciones
nacionales. De lo anterior con referencia a los 17 millones de empleos 8 millones
los ocupan jovenes, el 58% son de contrato laboral directo.

Sin duda alguna, estas cifras ayudan a comprender lo que representa este sector
para el crecimiento de la economia y el papel tan relevante que puede jugar en el
proceso de reactivacion econdémica colombiana. Sin embargo, de acuerdo al
Espectador, (2018) “tan sélo el 29.7% de los emprendimientos nuevos en el pais
sobreviven y el 70% de las empresas fracasan en los primeros cinco afios de
existencia afirma confecamara”.

Por otra parte, desde el afio 2020 las Mipymes se enfrentan no solo a avances
tecnoldégicos extremadamente rapidos, al mismo tiempo, dichos cambios son
forzados por situaciones externas y presiones como la evidenciada por la pandemia
del COVID-19; donde segun datos obtenidos de una investigacion realizada por
(ACOPI, 2020)En términos de impacto economico, para “el 40% de encuestados
afirma presentar una afectacion que supera el 76% en el nivel de ventas e ingresos
de sus empresas, mientras que un 34,4% indica que este efecto podria estar entre
un 51-75%”

De acuerdo con lo planteado en los parrafos anteriores, se puede afirmar que, se
hace importante y urgente que la red empresarial MiPymes del pais, principalmente
la red perteneciente a la region del Valle del Cauca pueda tener acceso a servicios
de asesoria, consultoria y mentoria. Esto con el fin, de que sirva como alternativa
para gue los empresarios y emprendedores de la region puedan sobrellevar mejor
la crisis en pandemia, actualizar sus servicios, adaptarse a las trasformaciones
tecnoldgicas y dirigir de manera eficaz sus modelos de negocio hacia la reactivacion
econOomica de la region, con el fin de seguir siendo un motor de empleo y de impulso
econdémico para el pais.

1.3. OBJETIVOS
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1.3.1. Objetivo General

Estructurar un plan de negocios del Consultorio en Ciencias de la Administracion
que contribuya a fortalecer la red empresarial de la region.

1.3.2. Objetivos especificos

e Realizar un analisis de entorno del Consultorio Empresarial en Ciencias de
la Administracion.

¢ Realizar un andlisis del sector del Consultorio Empresarial en Ciencias de la
Administracion.

e Desarrollar un estudio de mercado para el Consultorio Empresarial en
Ciencias de la Administracion.

e Desarrollar el modelo del negocio del Consultorio Empresarial en Ciencias
de la Administracion.

1.4. MARCO DE REFERENCIA
1.4.1. MARCO TEORICO

En el proceso de adquisicion de habilidades se encontraran actividades de asesoria
y consultoria propias de la propuesta del presente trabajo, por lo cual, también sera
importante presentar las teorias que soporten la relevancia de estas actividades en
el campo de las ciencias de la administracion, asi como la estructura idonea para el
funcionamiento del consultorio administrativo.

1.4.1.1 Asesoria

El origen del concepto de asesoria esta estrechamente ligado a la necesidad de
profesionales especializados en determinadas tareas. Gracias a este proceso de
especializacion otras personas o sociedades tienen la posibilidad de recurrir a su
ayuda para optimizar su propia actividad.

De este modo, los contratantes de servicios de asesoria buscan conseguir un mayor
nivel de experiencia, formacion, rapidez de procesos respecto a los que tendrian si
realizaran las mismas funciones por ellos mismos. Al tiempo, todo esto va de la
mano de una consecuente mejora economica por medio del ahorro de costes y
plazos. (Galan, 2022)
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1.4.1.2 Mentoria

La mentoria es la relacion entre el mentor y el aprendiz. El mentor comparte su
experiencia y conocimientos con la persona que solicita sus servicios para asi
desarrollarse con éxito a nivel personal, profesional, entre otros campos.

La mentoria puede aplicarse a diferentes ambitos, aunque suele centrarse en el
emprendimiento empresarial. El eje central de la mentoria involucra la comunicacion
y esta basada en una relacion donde se transmiten conocimientos para avanzar en
un determinado campo. (Peir6, 2021)

1.4.1.3 Plan de negocios

El plan de negocios es un documento, escrito de manera clara, precisa y sencilla,
gue es el resultado de un proceso de planeacion. Este plan de negocios sirve para
guiar un negocio, porque muestra desde los objetivos que se quieren lograr hasta
las actividades cotidianas que se desarrollaran para alcanzarlos. Lo que busca este
documento es combinar la forma y el contenido. La forma se refiere a la estructura,
redaccion e ilustracion, cuanto llama la atencion, cuan “amigable” contenido se
refiere al plan como propuesta de inversién, la calidad de la idea, la informacion
financiera, el andlisis y la oportunidad de mercado. (Weinberger Villaran , 2009)

1.4.1.4 Emprendimiento

Con el término emprendimiento identificamos el efecto de emprender, un verbo que
hace referencia a llevar adelante una obra o un negocio. No existe una definicion
comunmente aceptada de iniciativa emprendedora.

Algunos autores la consideran una actividad relacionada con la destruccién creativa
de Schumpeter, otros han puesto el énfasis en el descubrimiento de oportunidades
y otros se han centrado en la creacién de nuevas empresas. La definicion de
emprendimiento implica convertir una idea nueva en una innovacion exitosa
utilizando habilidades, vision, creatividad, persistencia y exposicion al riesgo.

En definitiva, un emprendimiento es cualquier actividad nueva que hace una
persona, que puede tener como finalidad lograr ganancias econémicas o no. El
emprendimiento es llevado a cabo por los emprendedores. (Responsabilidad social,
2022)

1.4.1.5. El descubrimiento de una oportunidad de negocio.
Las oportunidades de negocio no solo se encuentran con las invenciones o el
desarrollo de las tecnologias. Por lo tanto, la gran mayoria de las nuevas empresas

incluso en paises desarrollados, descubren las oportunidades de negocio en
pequefias innovaciones de la tecnologia, en cambios y procesos convencionales,
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en la modificacion de productos o servicios que ya existen, en la orientacion de
esfuerzos en marketing con segmentos en el mercado tradicionalmente
desatendidos, identificando nuevos usos de productos y servicios existentes, en la
aplicacion y uso de las nuevas tecnologias o descubriendo productos o servicios
gue estarian faltando los cuales son necesarios para suplir requerimientos o
exigencias. Las tendencias sociales y culturales también son ingredientes
importantes; por ejemplo, en tecnologia o “modo de hacer’ el que es heredado
culturalmente al pasar de los afos, tal como se observa con la variedad de
artesanias, lo que hoy se traduce en productos altamente valorados en el mercado
internacional.

Muchas de las ideas de negocio son descubiertas por los empresarios sobre la base
de:

Andlisis de informacién del entorno.

Experiencia laboral previa.

Conocimientos del entorno.

La identificacion de necesidades insatisfechas (Weinberger, 2017).

1.4.1.6. La decision de explotar la oportunidad

El empresario debe estar muy seguro de contar con las fortalezas y habilidades
necesarias para explotar, con alta probabilidad de éxito, la idea de negocio que ha
descubierto. Sin embargo, en el momento en que el empresario decide explotar una
idea de negocio, podria marcar la diferencia entre el éxito y el fracaso. Para ellos es
importante partir de todas las variables antes descritas.

Por otro lado, ingresar a competir en un mercado cuando aln no se cuentan con
todos los recursos necesarios para alcanzar los objetivos planteados, también
podria significar la quiebra de la empresa. Teniendo en cuenta que el empresario
exitoso, es el que se toma el trabajo de analizar cual es el momento méas adecuado
para explotar una oportunidad del entorno. Ingresar tempranamente en un mercado,
o en su defecto cuando el producto o servicio ya esta en una etapa de maduracion
o declinacién, tiene un gran riesgo y podria ser un fracaso. No obstante, el
empresario no es un jugador de azar, pues la creaciébn de una empresa es un
proceso que esta formado por una serie de etapas, que tienen racionalidad y
permiten al empresario ir tomando las decisiones requeridas en forma secuencial y
con moderados niveles de riesgo (Weinberger, 2017).

1.4.1.7. Elaboraciéon de un Plan de Negocio.

Para una adecuada elaboracion del Plan de Negocio, es aconsejable seguir un
proceso logico en el que del andlisis de la situacidén se extraigan las conclusiones
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que sirvan de base para el disefio del negocio. Es conveniente no saltarse etapas y
seguir un esquema similar al que se contempla en el grafico siguiente:

De cada etapa se extraerdn una serie de conclusiones que permitiran avanzar en
las siguientes etapas. Es decir, a partir de una Idea de Negocio se debe realizar una
evaluacion previa de su potencial viabilidad antes de pasar a desarrollar un analisis
estratégico que permitira definir el Modelo de Negocio de la empresa.

A su vez, el modelo planteado es la base para formular el plan de negocio que, de
presentar dificultades, puede aconsejar asimismo su revision. Por dltimo, se debe
plantear como poner en marcha los Planes de Actuacion definidos para garantizar
su éxito. Ademdas, es muy probable que el desarrollo de una etapa aporte
informacion que aconseje adaptar etapas anteriores (por ejemplo, al realizar el
analisis externo, se puede constatar que la Misién planteada no es la mas apropiada
para aprovechar las oportunidades que ofrece el mercado) (Apaza & Moreno, 2012).

Figura 1. Elaboracion de un plan de negocio

Concepcion del Negocio

Idea de Viabilidad Mision de la
Negocio - previa - empresa

Analisis externo Analisis interno
Analisis DAFO

Modelo de Negocio

Fuente: (Apaza & Moreno, 2012)

La elaboracion del Plan se construye en un proceso integrado en el que cada etapa
debe ser consecuencia de las anteriores para mantener su coherencia.

Es importante seguir esta secuencia, en la que se recogen datos, se analizan, se
extraen conclusiones, se formulan hipétesis y se define el Plan de Actuacion y no
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saltar directamente a la formulacion de politicas, que es un error tipico del
emprendedor impaciente (Apaza & Moreno, 2012).

1.4.1.8. Laelaboracion de unaideade negocio, sobre labase de laoportunidad
detectada.

Al identificar la oportunidad de negocio, para después decidir explotarla, iniciando
el proceso en la creacibn de empresa con un elemento sencillo y basico
denominandolo “idea” de negocio. Como primera medida, la idea de negocio es muy
genérica y poco especifica, definiéndola para trabajar en funcién al producto o
servicio destinandolo al mercado que se desea atender, a los proveedores con
quienes se pretende trabajar, competidores con los que se tendra que luchar y con
el nivel de tecnologia que se necesita adquirir.

En la misma linea, es fundamental que el empresario inicie a trazar la posible
organizacion, asociando sus experiencias, orientaciones, conocimientos, valores y
competencias. De la misma manera, es esencial que la idea sea fundamentada en
bases sélidas, en otras palabras, si se tiene proyeccion y no se parta solamente de
un entusiasmo momentaneo producto de diversas motivaciones (Rodriguez, 2009);
(Insignares, 2015).

Esta idea debe ser creada con la firme conviccion de que permanezca en el tiempo.
En esta etapa trate de responder a las siguientes preguntas:

s ¢Qué deseo, problema o necesidad, ha sido identificado?

% ¢Qué servicios y/o productos piensa ofrecer?

s ¢Frente a cualquier producto o servicio de la competencia, qué ventaja tiene
el producto o servicio?

s ¢ A qué sector pertenece la empresa y cudles son los clientes de esta??

% ¢Al existir un nuevo grupo de clientes, en qué medida el nuevo producto o
servicio afiade valor a la misma?

s ¢De qué manera la compafia pretende integrar los recursos disponibles?

s ¢Cudl es la forma de generar los ingresos de la empresa?

% ¢Cudles son los puntos criticos de la organizacién? (Insignares, 2015).

1.4.1.9 La definicion del modelo de negocio, basada en una idea claramente
formulada

Para Osterwalder et al,(2015), cuando la idea de negocio ya esta claramente
definida, en esta etapa del proceso, se estableceran los grandes marcos de accion
sobre los cuales la compafia ejercera sus funciones. Continuando con un ejemplo
como la exportacién de joyas de plata al mercado canadiense, se definira en el
modelo de negocio si el disefio de las piezas lo realizara la nueva compafia o
contratara los servicios externos de una disefiadora; al contrario si se invierte en la
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compra de maquinaria y herramientas para producir joyas de plata o al contratar el
servicio del vaciado de piezas a alguna planta con capacidad ociosa; y si se vende
a través de distribuidores con marca propia o con marca del distribuidor, o si se
realizan las ventas en una tienda con atencién personalizada o directamente al
publico. Es muy importante establecer donde se puede ubicar la planta, al igual de
definir como se distribuiran los procesos y como se dispondran las maquinas y
herramientas a usar.

Por lo regular, al definir el modelo de negocio se esta respondiendo a las siguientes
preguntas:
e ¢Qué hace la empresa?
e ¢ Qué bienes o servicios produce?
e ¢Cuales son las préacticas productivas y comerciales de este tipo de
empresa?
e (En qué medida el nuevo producto o servicio satisfara de mejor manera las
necesidades del publico objetivo?
e (COmo esté organizada la competencia y como se le enfrentard?
e ¢ Existe algun grupo de empresarios con habilidades especiales que le de
valor a su oferta?
e ¢ Cual sera el mecanismo basico de generacion de ingresos de la empresa?
e (Qué parte de las principales actividades de la empresa se subcontratara?
(Osterwalder et al, 2015).

1.4.1.10. El plan de negocios

Segun Zorita & Huarte, (2016) de manera general, para crear nuevas
organizaciones o para crear nuevas unidades de negocios para las compariias en
marcha, es esencial y util desarrollar un plan de negocios que permita la evaluacién
y la probabilidad de éxito con nuevas aventuras empresariales para reducir el riesgo
y la incertidumbre que cualquier actividad no planificada tenga. En el cual se precisa
la idea y el modelo de negocio elegido, estableciendo los objetivos que se quieren
alcanzar, se podra analizar el entorno en el que se desarrollard la empresa,
definiendo las estrategias que llevaran a la empresa al éxito, detallando cémo se
organizaran los procesos de produccion, las ventas, la logistica, el personal y las
finanzas, para lograr satisfacer las necesidades de los clientes potenciales. En este
sentido, el analisis permitira la reduccion del riesgo de fracaso, cuidando la buena
imagen del empresario, asi de esta manera se podra conocer cual es el rendimiento
econdémico Yy financiero que se espera del negocio, para contar con la herramienta
que permita el control, crecimiento y desarrollo de un nuevo negocio.

1.4.1.11 ;Qué es un plan de negocios?
Este plan de negocios sirve para guiar un negocio, porque muestra desde los

objetivos que se quieren lograr hasta las actividades cotidianas que se desarrollaran
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para alcanzarlos. El plan de negocios es un documento, escrito de manera clara,
precisa y sencilla, que es el resultado de un proceso de planeacion. Lo que busca
este documento es combinar la forma y el contenido. Esta forma se refiere a la
estructura, redaccion e ilustracion, cuanto llama la atencion, cuan “amigable”
contenido se refiere al plan como propuesta de inversion, la calidad de la idea, la
informacion financiera, el analisis y la oportunidad de mercado (Zorita & Huarte,
2016).

En la siguiente figura se puede apreciar el esquema de un plan de negocios (ver
pagina siguiente).

Figura 2. Esquema de plan de negocios
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Fuente: (Zorita & Huarte, 2016)

1.1.4.12. Plan de marketing

Para dar inicio a la elaboracién del plan de marketing, es fundamental que el
empresario 0 propietario haya terminado con el sondeo de mercado y pueda
responder con claridad y precision a las siguientes preguntas:

» ¢Cudles son los atributos del producto o servicio que le agregan valor al
cliente?

¢, Cual es el perfil del cliente?

¢, Cual es el comportamiento del consumidor?

¢,Cuales son las caracteristicas de los competidores?

YV VYV
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» ¢Cual es el segmento de mercado que se desea atender?
» ¢Cudl es el numero de potenciales clientes? (sainz, 2018)

Realmente, para Hoyos, (2021), en la segmentacion las variables pueden ser
muchas y muy diversas, pero lo fundamental, es la seleccion de aquella o aquellas
gue tengan relevancia para diferenciar los grupos de consumidores. Al tratarse de
personas naturales o individuos, en el mercado se acostumbra la segmentacion en
funcion a variables como género, edad, profesion, lugar de nacimiento, nivel de
educacion, lugar de residencia, consumo promedio, nivel de ingreso, estilos de vida,
disposicion de compra, habitos de consumo, entre otras.

La segmentacion suele hacerse en funcion al tamafio de la empresa, aun cuando
se esta trabajando con ellas, a la ubicacion o ambito de influencia, al nivel de
facturacion, al porcentaje de participacion en el mercado, al volumen de ventas, al
nivel de tecnologia e inversion, a los sistemas de compra, a la calidad del servicio
ofrecido, a las lineas de productos o servicios que maneja, al posicionamiento de la
empresa en la industria, al equipo de gestion, entre otros.

En el caso de las empresas exportadoras, sus clientes pueden llegar a estar fuera
del espacio nacional y por ello sus cambios en la segmentacion suelen estar dadas
por: ubicacion geografica, servicios logisticos disponibles y eficientes, tratados de
libre comercio vigentes, caracteristicas culturales de los mercados de destino, entre
otros.

Una vez que el empresario haya definido el publico o mercado objetivo y el
posicionamiento deseado, el siguiente paso es establecer los objetivos de
marketing.

1.1.4.13. Objetivos de marketing

Para Arenal, (2019), en todo plan se deben tener objetivos y el primer objetivo que
se contiene en el plan de marketing es el de ventas.

Por lo tanto, el objetivo se debe plantear en términos unitarios y monetarios.

Asi que este objetivo de ventas se debe establecer en funcion a la demanda que se
deba estimar en el sondeo de mercado, a expectativas del empresario, la capacidad
de producciéon y endeudamiento de la organizacion.

Otros objetivos esenciales del plan de marketing estan vinculados a:

/7
*

% La diversificacion de productos o mercados.

% Los niveles de satisfaccion de los clientes.,

% El objetivo de participacion en el mercado.

+ El nivel de recordacion de la empresa en la mente del publico objetivo.

/7
*
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Hay que recordar que:
» Los objetivos deben ser claros, sencillos, precisos, medibles y realizables.
= Los objetivos deben tener indicadores que sirvan para evaluar el desempeiio
de las actividades planeadas y ser constantemente controlados.

= Los objetivos deben expresarse, en la medida de lo posible, en términos
cuantitativos y por un periodo determinado (Arenal, 2019).

Por lo tanto, un objetivo que no puede medirse no se puede evaluar; en tanto que,
se debe asegurar de establecer los objetivos que pueda medir para la evaluacion
del desempefio de la organizacion.

1.1.4.14. La mezcla de marketing

La mezcla de marketing es utilizada para el posicionamiento de los productos o los
servicios en el mercado objetivo. Esta se define como las 4 P: precio, promocion,
producto y servicio, sin embargo, para empresas de servicios se trabajan 3p’s
adicionales entre los que se conoce: proactividad o evidencia fisica, procesos y
personas y plaza.

No obstante, la importancia de remarcar y desarrollar la mezcla de marketing el
empresario debe definir:

e ¢ Cuales son las caracteristicas del producto o servicio a ofrecer?
e (Cual es el nivel de precio establecido?

e ¢En qué lugar se ofrecera el producto o servicio o cual sera el canal de
distribucion?

e (COmo se comunicara al publico objetivo los beneficios y atributos de sus
productos?

e ¢ Quiénes tendran el contacto directo con el cliente?
e COmo se brindara el servicio?

e ¢En qué condiciones ambientales se desarrollara el servicio, es decir cual es
la evidencia fisica del producto o servicio?

En tanto que, todas las ofertas se conforman de acuerdo a los elementos de la
mezcla de marketing. En tal sentido, la oferta es mas que el producto. Siendo una
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propuesta de valor para la satisfaccion de las necesidades del cliente (Kotler &
Keller, 2006).

Figura 3. Proceso de desarrollo del Plan de Marketing
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1.4.1.15. EI CANVAS

Tu modelo de negocio. Clark, Osterwalder, & Pigneur, (2013), en el nivel de la
economia mas basica, un modelo de negocio se define como la légica que subyace
en el sostén econdmico para las organizaciones.

Es un término que sugiere un modelo de aplicacion para las compafias, sin
embargo, en las propuestas es que sea considerado como el negocio en una sola
persona y sea utilizado esta herramienta para la modificacion y la definiciébn un
modelo de negocio personal, como aprovechar los puntos fuertes y las aptitudes
para su crecimiento personal como profesional.
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Tiempos cambiantes, modelo de negocio cambiante. Actualmente, la agitacion
del mercado, es debido a factores que no se pueden controlar, como lo puede ser
la recesion, drasticos cambios en la demografia, la creciente competencia
internacional o los factores medioambientales (Clark, Osterwalder, & Pigneur,
2013).

Esos cambios también escapan al control de la mayoria de las empresas, pero
tienen gran repercusion frente a sus modelos de negocios. Las empresas no le
pueden hacer modificacion a los entornos en el que trabajan, de modo que la Unica
alternativa es el cambio en el modelo de negocio, e inclusive se puede crear uno
nuevo para que continde su competitividad.

Por lo tanto, el modelo nuevo de negocio puede ser un tanto disruptivo, provocando
cambios que, a su vez, pudiendo crear nuevas oportunidades para algunos
colaboradores, destruyendo el puesto de otros (Clark, Osterwalder, & Pigneur,
2013).

Para Marbaise, (2017) es una de las herramientas de estrategias con mayor
popularidad a nivel mundial en el ambito empresarial, es de gran ayuda si se desea
crear empresa, buscando ideas revolucionarias como valor agregado variable,
siendo el jefe de una empresa que desee imprimir dinamismo, insuflar cambios o en
otro sentido encontrar nuevos segmentos de mercado, es por que como empresas
se suefia con descubrir claves de éxito y cuanta mas sencillez se tenga siempre
sera mejor.

El modelo CANVAS conocido en su abreviatura como BCM, permitira crear modelos
visuales y accesibles, legibles y comprensibles para todos gracias a los
procedimientos no lineales, ya que se trata de un lienzo en el que se podran plasmar
y construir el modelo econémico en una sola pagina, consiguiendo organizar mas
facilmente las ideas en una plantilla con nueve casillas por lo que se podra pasar de
manera mas rapida a la accion (Marbaise, 2017).

CANVAS de Osterwalder. El andlisis de los modelos de negocio es una de las
actividades claras de la consultoria de negocio, tanto de las oportunidades de
negocio o dentro de los existentes que se puedan detectar. Por ende, no es extrafio
hablar de los consultores en una propuesta de valor. Y es que, los asesores de
negocio se centran de manera habitual en el concepto para poder identificar el
propésito de la compaiiia.

El CANVAS de Osterwalder o Lienzo de Osterwalder, es una herramienta
fuertemente atil, con la que cuentan los mejores consultores de negocio como
metodologia, asi como las mejores empresas de consultoria de negocio, el que
permite realizar el analisis metodolégico de cualquier negocio, de manera muy
visual, logica y estructurada.
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Ante lo anterior cada vez mas pymes contratan servicios de consultoria de negocio
para seguir las buenas préacticas de las grandes compafiias, de ahi que, hoy por hoy
las pymes que contratan consultorias y hacen uso de sus servicios tienen grandes
ventajas sobre su competencia. Ya que se pueden conocer en profundidad con mas
capacidad asi mismos, implicando gran diferenciacion en lo que tenga que ver con
la competencia (Ortego, 2016).

1.4.1.16. Consultoria

Para Quijano (2006), es un servicio de asesoramiento especializado e
independiente que apoya a las organizaciones para resolver sus problemas internos
con soluciones especificas, basadas en una metodologia de trabajo préactica y
orientada. Se presta por empresas o profesionales (consultoras o consultores) con
experiencia o conocimientos en un area determinada, que asesoran a personas,
empresas, grupos de empresas, paises u organizaciones en general. La consultoria
implica la realizacion o la oferta de lo que hace o dice el consultor, que es un
especialista en un asunto especifico. La consultoria también es la transmision de
conocimiento y experiencia de un experto o un equipo de expertos hacia otros, con
el fin de facilitar el logro de una meta. Es, en esencia, la busqueda constante de
conocimiento preparado para el beneficio de otros.

1.4.2. Estado del Arte

El estado del arte que a analizar tiene que ver con el plan de negocios en el
consultorio de una institucion educativa a nivel superior, teniendo en cuenta
investigaciones o estudios considerando diferentes variables del problema.

Investigaciones internacionales

Segun Huacéc, (2021), existe la necesidad en las medianas empresas en cuanto a
la aplicacion de la ley 29783 de seguridad y salud en el trabajo en el ambito de tratar
los riesgos psicosociales. Segun la autora, la ley en su articulo 56 menciona, cémo
realizar la prevencion de los riesgos psicosociales que hayan sido recurrentes en el
espacio de trabajo para evitar los dafios en la salud de los trabajadores, se propuso
como objetivo del plan de marketing lo siguiente:

Poder conseguir en el primer afio de funcionamiento a unos 10 clientes con ingreso
de ventas de 200.000 soles.

Posicionamiento en el mercado de las consultoras en la gestion emocional, con el

fin de generar las oportunidades en el negocio con la participacion del mercado para
la segmentacion del mercado objetivo.
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Satisfacer y fidelizar al cliente como objetivo fundamental, en el entendido que se
basa en la calidad y cercania con el cliente, para que se pueda dar
recomendaciones por cuenta de los clientes, la estrategia de boca en boca es
potente. Realizan la evaluacion del desempefio de la siguiente manera:

Teniendo en cuenta que los consultores son free lance, brindando servicios
profesionales, su desempefio sera medido basandose en los resultados que se
obtuvieron en sentido con la encuesta de satisfaccion del cliente, con base en ello,
se debe brindar retroalimentacion respectiva para el ajuste de los aspectos que se
vean necesarios

Segun Gonzélez, (2010), la sociedad y el estado hacian llamado a las instituciones
de educacién superior para que asumieran una postura socialmente responsable,
por medio de proyectos que fueran encaminados a la generacion de produccion
intelectual y desarrollo profesional y personal mejorando la calidad de vida en el
individuo y su entorno mas alla de empleados y estudiantes de la organizacion. Se
vio la necesidad de desarrollar mecanismos que contribuyeran con el requerimiento;
en la creacion de consultorios en ciencia y tecnologias. Se tuvo como objetivo poner
a disposicion de organizaciones o comunidades que no estan en condiciones de
invertir en investigacion, la ciencia y el conocimiento que de ella se derivan, ademas
de estimular la formacién de alumnos en los procedimientos cientificos y la
divulgacioén de la ciencia:

1. Ningun objetivo comercial con la pregunta deben tener los clientes, en tanto que
el resultado de la investigacion debe ser publica y la pregunta se debe hacer para
el bien coman.

2. Asi, esparciendo preguntas individuales pueden no ser aceptadas, pero si los
clientes también pueden ser necesaria la asistencia en la aplicaciéon de los
resultados, en tanto que los clientes deben poder usar los resultados de las
investigaciones para lograr su mision.

3. Algunas veces las preguntas de estos clientes se aceptan como la investigacion
o investigacion remunerados, al menos, subvencionado por el cliente, no obstante,
los clientes pueden no tener los medios (completos) financieros para adquirir sus
investigaciones por otro lado.

En el &mbito nacional:

De acuerdo a Macias, (2021), quien busca respuesta en la siguiente pregunta ¢, Qué
esta pasando actualmente?, las MIPYMES, desde que hicieron su aparicion en
Europa, que es donde tiene sus antecedentes mas representativos e hicieron su
aparicion cuando las empresas del citado continente tuvieron que recuperarse de
estragos econdémicos de una forma rapida. Segun el autor este tipo de empresas
impulsan la economia regional y nacional en mayor medida, y para favorecerlas
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existen muy pocas acciones, por lo demas en la regién hace falta formacion,
capacitacion, asesorias y consultorias, asi mismo acceso a recursos fisicos y
financieros entre otros, impidiendo su crecimiento de manera sostenida,
imposibilitando ser competitivas en un mercado que en constantes cambios se
encuentra.

Se propuso el siguiente objetivo el disefio de una propuesta para la implementacion
de un consultorio empresarial para que, a través de él, la red de emprendimiento
del CUEE occidente asesore y potencie el sector empresarial y cultural de la region
del Occidente Antioquefio.

Como resultados se obtuvo que para darle solucion a este objetivo especifico se
realiz6 dos herramientas diagnosticas una a nivel de emprendimiento y otra que
puede ser aplicada a empresas maduras, ya establecidas en el mercado. A nivel de
emprendimiento se realizé un archivo de Excel el cual sera afiadido como un archivo
externo a este proyecto y en los anexos se podran encontrar pantallazos del mismo;
esta herramienta ayudara a evaluar y posteriormente identificar las areas de
intervencion. Y a nivel empresarial la herramienta que también esta construida en
Excel, también sera afiadida como un archivo externo a este proyecto, pero a su
vez se podran encontrar pantallazos de su contenido en los anexos; esta
herramienta se basd en 5 aspectos empresariales fundamentales los cuales son
Administracibn de Operaciones Estrategias, Finanzas, Mercadeo, Gestion del
Personal.

Finalmente, Bolivar & Vargas, (2017) en Colombia el 54% es informal, para el afio
2016, ejemplizando esta situacion, en el pais habian registradas en camara de
comercio 2.518.181 millones de MI PYMES, entre personas naturales y las
sociedades comerciales, asi mismo existian para el citado afio 1.359.818, que no
se encuentran ni formalizadas ni constituidas legalmente, hubo renovaciéon de mas
0 menos 29.024 compafias en 2016, en el mismo periodo fueron creadas 6.633
nuevas empresas, no obstante, de las 35.657 sociedades entre renovaciones y
nuevas 19.255, se encuentra en la informalidad formando ambientes de ilegalidad
en la ciudad, por lo cual el gobierno municipal dejo de percibir ingresos por recaudo
de impuestos, los que pudieron son invertidos en infraestructura y educacion, planes
sociales o creando incentivos para muchos emprendedores.

Se propuso como obijetivo el disefio de un plan de negocios para la creacion de un
consultorio tributario y contable, para las Ml PYMES en la ciudad de Villavicencio
en sus aspectos técnicos y organizacionales. En esta oportunidad, son
consideradas fuerzas mayores al numero de empresas informales y a los egresados
gue se encargaran de atender este numero en los préximos afos, debido a eso, el
namero de empresas informales, recibido una ponderacion de 0,80 y el nimero de
egresados 0,68, por ser dos de los factores a tener en cuenta porque el primero es
uno de los dos mercados objetivos y el segundo son quienes sean el equipo de
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profesionales que atenderan al nimero de empresas formales e informales, estas
ltimas en su proceso de legalizacion.

1.4.3. Marco Legal

La Oficina Juridica esta adscrita a la Rectoria de la Universidad del Valle. Su &mbito
funcional estd orientado a asesorar y apoyar, juridicamente, los asuntos
institucionales respecto de los cuales se demande su intervencion.

En un estado social de derecho como el nuestro, y mas aun tratandose de una
institucion universitaria de caracter oficial, las actuaciones de las personas, en su
relacion con la Universidad del Valle, estan llamadas a proceder conforme a
Derecho.

1.4.3.1. Misién

La de la Oficina Juridica de la Universidad del Valle es asesorar a los 6rganos de
direccion, asi como a las autoridades académicas y administrativas de la
Universidad de tal forma que sus decisiones se tomen conforme a Derecho.

Orientar la representacion judicial y/o extra judicial de la Universidad.
1.4.3.2. Vision

La Oficina Juridica sera reconocida como una dependencia lider en el avocamiento
y resolucion de las necesidades juridicas de las diferentes areas que conforma la
estructura organizacional de la Universidad del Valle.

1.4.3.3. Normativa Institucional
Estatuto:

ACUERDO No. 004 del 8 de Julio del 2016. Por el cual se expide el Estatuto de
Contratacion Administrativa de la Universidad del Valle.

Reglamentacion:

RESOLUCION No. 2.898 del 2 de septiembre del 2016. Por la cual se reglamenta
el Estatuto de Contratacion Administrativa de la Universidad del Valle

MANUAL DE PROCEDIMIENTOS DE CONTRATACION- MP-08-01-02. Define los
procedimientos y actividades necesarias para la planeacion, administracion,
ejecucion y control de las contrataciones para la adquisicion de bienes y servicios
en aplicacién del Estatuto de Contratacion Administrativa de la Universidad del
Valle.
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RESOLUCION No. 1.648 del 17 de mayo del 2005. Por la cual se adopta el Manual
de Interventoria de Obras en la Universidad.

Estatuto de Personal Administrativo:

ACUERDO N°. 025 del 19 de diciembre de 2014. Por el cual se expide el Estatuto
de la Administracion del Personal Administrativo y de la Carrera Administrativa
Especial de la Universidad del Valle.

ACUERDO N°. 024 del 4 de septiembre de 2015. Por el cual se modifica el
Acuerdo 025 de diciembre 19 de 2014 - Estatuto de la Administracion del Personal
Administrativo y de Carrera Administrativa Especial -cargos vacantes de manera
definitiva.

ACUERDO N°. 007 del 30 de septiembre de 2016. Por el cual modifica el Acuerdo
N°.024 de septiembre 4 de 2015 - Estatuto de la Administracion del Personal
Administrativo y de la Carrera Administrativa Especial.

Estatuto General:

ACUERDO NP°. 004 del 1 de octubre de 1996. Por el cual se modifica el Estatuto
General de la Universidad del Valle.

ACUERDO N°. 015 del 27 de septiembre de 2001. Por el cual se modifica el literal
g) del Articulo 15 del Estatuto General.

ACUERDO N°. 016 del 27 de septiembre de 2001. Por el cual se modifica el
Estatuto General de la Universidad del Valle.

ACUERDO N°. 030 del 22 de diciembre de 2003. Por el cual se modifica el Estatuto
General de la Universidad del Valle.

ACUERDO N°. 001 del 26 de marzo 26 de 2004. Por el cual se modifica el Estatuto
General de la Universidad del Valle.

ACUERDO N°. 005 del 23 de abril de 2007. Por el cual se modifica el Capitulo IV
del Estatuto General, Acuerdo 004 de 1996.

ACUERDO N°. 009 del 18 de diciembre de 2009. Por el cual se adiciona el Estatuto
General de la Universidad del Valle.

ACUERDO N°. 008 del 4 de abril de 2014. Por el cual se modifica el Articulo 46 del
Estatuto General de la Universidad del Valle.

Estatuto profesoral:
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ACUERDO N° 007 del 1 junio de 2007. Por el cual se expide el Estatuto del
Profesor de la Universidad del Valle.

Reglamentacion para la eleccion del rector:

RESOLUCION N°. 028 del 6 de Julio de 2007. Por la cual se reglamenta el proceso
para la designacion de Rector.

RESOLUCION N°. 033 del 24 de agosto de 2007. Por la cual se establecen
Garantias de igualdad entre los nominados en el proceso de designacion de Rector.

RESOLUCION N°. 042 del 13 de septiembre de 2007. Por la cual se modifican las

normas que establecen garantias de igualdad entre los nominados en el proceso de
designacion de Rector.
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2. ANALISIS DEL ENTORNOS

2.1. REALIZAR UN ANALISIS DE ENTORNO DE LA CONSULTORIA
EMPRESARIAL EN CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION

Para poder organizar y realizar un posterior analisis de la informacion del entorno
en general se ha dividido su contenido en seis dimensiones: Social, econémico,
demografico, cultural, tecnolégico y ambiental.

2.1.1. Entorno Social

En este entorno se pueden evidenciar cuales son las diferentes situaciones sociales
que pueden interferir en las decisiones de caracter empresarial, debido a su
interaccidn permanente con la organizacion. De acuerdo con el Informe Anual de
Calidad de Vida en calicomovamos, (2021) afirma que: “el 2020 fue un afo especial,
pues se registré a nivel mundial una pandemia por Covid-19, el cual ha tenido
impacto en todas las actividades humanas, pero su principal impacto fue
directamente en la salud de las personas”. Segun el estudio Global
Entrepreneurship Monitor (GEM) realizado en Colombia, alrededor del 70% de la
poblacién adulta del pais considera que el ser empresario es una excelente opcién
para desempefiarse en el ambito profesional. Debido a esto, la cultura del
emprendimiento cada vez mas se ha instaurado en todos los ambitos sociales
cambiando asi la imagen del emprendedor como una persona que sigue sus suefios
(Portafolio, 2016).

Por otra parte, se analiza la variable de empleo, desde el punto de vista de la
cantidad de puestos que generan las diferentes empresas a nivel nacional en
Colombia. De acuerdo con una publicacion en el periddico “Cinco Dias”, Gonzalez
R.,(2020) afirma que las Pymes generan dos veces el empleo que generan las
grandes empresas, superando asi los 10 millones de empleos.

Tabla 1. Empleo generado segun el tamafio de las empresas

Tasa de varlacién %

Empresas por tamano Empleoc
mensual anual
PYME (0-249 asalariados) 10.592.278 1,69 4,98
PYME sin asalariados (0 asalariados) 3 1.539.708 0,00 -0,68
PYME con asalariados (1-249 asalariados) 9.052.570 1,25 2,32
Microempresas (1-9 asalariados)* 3.466.704 1,39 0,80
Pequenas (10-49 asalariados) 3.076.535 1.69 3,09
Medianas (50-249 asalariados) 2.509.331 0.53 3.52
Grandes (250 o mas asalariados) 5.683.057 2.26 4,98
Total Empleo 16.275.335 1,48 2,94

Fuente: Gonzalez R., (2020)
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Tal como se evidencia en la anterior tabla, las Pymes lideran la lista con mas de 9
millones de puestos de trabajo, estando conformadas por las Micro con un 21,3%
de empleos, las Pequefias con una participacion del 18,9% y las Medianas con un
15,42%, para un total de 55,62% entre todas ellas, superando a las Grandes

empresas quienes generan un 34,92% del total de los puestos de trabajo en
Colombia.

Razdn por la cual, es debido considerar que las Pymes son una rama importante
gue aportan a la economia nacional, y pueden representar clientes potenciales de
las consultoras empresariales.

El desempleo en Colombia ha alcanzado un 13,7% en la tasa de desempleo para el
afio 2021 de acuerdo al DANE, lo que representaria un total de 3,35 millones de
habitantes desocupadas. En comparacion al afio anterior, se evidencié una
reduccion del 2,2% (Republica, 2022).

De acuerdo con el informe de competitividad presentado por la Camara de comercio
de Cali, (2021), el numero de personas que estuvieron ocupadas en el Ultimo
trimestre del afio 2020 en Cali fue de 1.16 millones, lo que significd una disminucion
de 9,3% frente al mismo trimestre del afio 2019 que report6 un total de 1.28 millones
de personas ocupadas.

Figura 4. Namero de ocupados (millones) Cali trimestre movil enero -marzo 2019 —
octubre diciembre 2020
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Fuente: camara de comercio de Cali, (2021)
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Como se puede observar en la anterior ilustracion, desde marzo del 2020 el nimero
de poblacién ocupada en Cali fue disminuyendo con respecto a meses anteriores
debido a las medidas restrictivas tomadas por el Gobierno Nacional con el fin de
combatir la propagacion del virus Covid 19, cabe resaltar que este acontecimiento
busca revertirse de manera paulatina mostrando un aumento entre los meses de
julio a diciembre, esto se debe, a una mayor flexibilidad de dichas medidas
buscando asi, comenzar un proceso de reactivacion economica en el pais.

Aqui, cabe resaltar que alojamiento y restaurantes, actividades financieras y
comunicaciones fueron de los sectores en donde mas hubo destruccidén de puestos
de trabajo, como se evidencia en la ilustracion 2 (Camara de comercio de Cali, 2022)

Figura 5. Variacion (%) de la poblacion ocupada en Cali por rama de actividad
octubre diciembre (2020 vs 2019)
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Comunicaciones -20,5 || NGTEN
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Fuente: camara de comercio de Cali, (2021)

Continuando con la exploracion de este informe, se puede observar como el
comercio de Cali present6 unos resultados positivos en este estudio, lo que significa,
gue esta es un area de impulso laboral y econémico para la region, por lo tanto, es
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apropiado decir que se necesitan desarrollar estrategias para fortalecer las
debilidades que se presentan en otras actividades econdmicas de la ciudad y con
ello contribuir a la implementacion de herramientas adecuadas de cara al proceso
de reactivacion econdmica del pais. Dicho esto, es importante para el sector de las
MiPymes desarrollar estrategias como lo son:

e Reduccion de costos, tanto administrativos, financieros como de operacion.

e Generacion de liquidez y de flujo de caja.
e Fijacion de precios en base al costo.

Tabla 2. Analisis externo por oportunidades y amenazas del entorno social

Variables del entorno AM | am | OM | om
Ser empresario en Colombia X
Creacion de empresa X
Generacion de empleo en las PYME X
Generacion de empleo en las grandes empresas X
Ocupados en Cali X
Reactivacion econémica X
AM: amenaza mayor — am: amenaza menor — OM: Oportunidad Mayor — om: oportunidad menor.

Fuente: elaboracion propia.

2.1.2. Entorno Econémico

Las variaciones de acuerdo a Banco de la Republica Colombia, (2022), Variacion
mensual IPC octubre de 2022: 0.72% Valor de la UVR al 15 de noviembre de 2022:
320.8018, el délar, el Il TRIMESTRE 2022, PIB, Producto Interno Bruto igual a
12,6%, el IPC 0,72%, tasa de desempleo, 10,7% a septiembre, Délar TRM,
4.806,07, UVR, 320,32, DTF (EA), 11,93%

Es de suma importancia para el sector MiPymes y los emprendedores de la region
la dimensiéon econdmica de su entorno. Dado que, en esta se evidencian los
resultados de las diferentes fluctuaciones de un mercado cada vez mas dindmico y
globalizado que trae consigo oportunidades y desafios para sus sectores y
actividades empresariales. Al respecto, el Banco Mundial, (2021), sostiene que el
pais desde el afio 2000, presentd un crecimiento sin interrupciones, que dio paso a
gue la economia se desarrollara de forma positiva por medio de un control fiscal,
acompafado de una tasa representativa del mercado dinamica y adaptable, una
estructura macroeconomica moderada con sostenimiento inflacionario, y a su vez,
reduciendo los indices de pobreza. Ademas, Colombia redujo la pobreza a la mitad
durante la ultima década.
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Figura 6. Délar spot
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Figura 7. IPC mensual
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Figura 8. PIB
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Por otra parte, debido a la pandemia COVID 19, el pais se vio en la obligacién de
generar medidas restrictivas y de confinamiento que dieron lugar a un retroceso en
el crecimiento econémico del pais. ANDI, (2021), determino que para el afio 2020
casi todas las actividades econdémicas tuvieron una contraccion, exceptuando
aguellas que pudieron mantener sus operaciones durante el aflo y que su demanda

no fue tan afectada.

Oloct. 21

Tabla 3. Colombia: Crecimiento econémico

Cleneg 22

01 abr.22

Agricultura, ganaderia, caza, silviculturay pesca 1.1 -0.4 2.3 19| 70 -0,1 1.5 2.8
Explotacidn de minasy canteras c.0 1,2 0.6 201 -27 |-21,8] -15,1 -14.5
Industrias manufactureras 2.8 0,4 1.6 16| -0&6 | -254 -7.2 11,1
Electricidad, gas, agua, sanearmiento ambiental 3.0 2.6 2.8 281 34 -8.6 -4.2 -3,2
Construccidn -5.5 0.8 -38 |-20]-5%1 | -332 ] -262 | -234
Edificcaciones -101 | -54 [-12,3 [-B6[-166[-353 | -27.2 | -276
Obras civiles 5.8 14,1 | 130 |107] 10,0 | -221 | -247 | -182
Cur_ner-_:m. repara-.n?nes. trans_pnrte. almacenamienta, iz 15 62 |as| 17 |-2a1 201 175
alojamiento, servicios de comida.
Informacidn y comunicaciones 3.4 3,5 -0,2 17| 14 5.2 -3,2 -2.4
Actividadesfinancieras v de seguros 53 4.4 75 57 21 1.0 15 1.6
Actividades inmohiliarias 3.0 2.8 31 30| 26 2.0 1.8 2.1
Actividades prof., cientificas ¥ tecnicas, servicins 23 15 a1 27| 20 |08 £1 a8
administrativos v de apoyo
Admmu_s!:raumn publica y defensa; ﬁe_gurudafzi social, 43 5.4 c1 |as| 31 a7 07 0s
educacidn, salud humana y de servicios sociales
.*-‘u:tu-.lndz.lc_*ies artisticas, de entretenimientoy 132 33 18 24 33 371 | sas 7 334
recreacidn , hogares
Valor agregado bruto 2.9 3 33 | 31| 1,2 |-15, -9 -8.1
Impuestos menos subvenciones sobre los productos EX ) 4.1 5,4 46| 1.3 15,5 -8,5 -7.8
Producto intemo bruto 3.0 3,1 35 | 33| 1,2 | -15, -9,0 -8.1

Fuente: ANDI, (2021)
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Sectores como la agricultura, las actividades financieras y las actividades
inmobiliarias  presentaron una variacion del (2,8%), (1.6%) y (2,1%)
respectivamente. Dicho esto, han logrado mantenerse en nimeros positivos debido
a que su demanda no ha sido tan afectada como el de otras industrias. Habria que
decir también, que con respecto al PIB (Producto Interno Bruto) colombiano, este
presentd un decrecimiento del (-8,1%) en el afio 2020 en comparacion con el
crecimiento que tuvo en el afio anterior de (3.3%). Hay que reconocer que la
economia colombiana ha tenido un decrecimiento considerable en el Gltimo afio, lo
cual ha derivado en el cierre de muchas empresas del sector MiPymes.

Figura 9. Colombia crecimiento econdmico
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Fuente: DANE, (2021)

Para el departamento del Valle del Cauca que se encuentra ubicado al suroccidente
colombiano, mismo que se caracteriza porque su economia no depende del sector
minero energético y por contar con un sistema de produccion diversificado, , le ha
permitido desde el afio 2014 tener un desempefio econdmico eficiente de cara a los
ajustes registrados en los precios de las materias primas (Pérez et al, 2020).

Por otro lado, la Comision Regional de Competitividad, Ciencia, Tecnologia e
Innovacion del valle de cauca afirma que la relacion del departamento con Colombia
y el Mundo esta representada en el hecho de contar con mas de 10 colegios
bilingties, 12 universidades en donde 4 de ellas cuentan con acreditacion de alta
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calidad y mas de 40 instituciones de educacion superior, lo que permite encontrar
un talento humano diversificado en diferentes areas del conocimiento (crcvalle,
2017, pag. 3).

Dentro de este contexto, no es de extrafiar que segun el informe “La Economia
Naranja: generadora de oportunidades” presentado por la Camara de Comercio de
Cali. El Valle del Cauca haya sido el mayor exportador de bienes de Economia
naranja entre los afos (2011 - 2015) con una participacion del 12,8% en este ultimo
afio (Mena, Pinzén, & Ramos, 2020).

Las cifras presentadas por un estudio realizado por el DANE, (2021) en donde se
buscaba medir el pulso empresarial en el 2021, identificé que el tejido empresarial
colombiano presenta un mejoramiento en su nivel de confianza desde mediados del
2020 con un 53,1% para el mes marzo de 2021 (ver figura 7). Esto puede traducirse
en un incremento de la produccién, el mejoramiento del entorno en el cual se
desarrolla el trabajo y la consecucién de objetivos planteados.

Figura 10. Indicador de confianza empresarial — ICE Resultados para total nacional
junio de 202 a marzo de 2021
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Estos sectores no presentan Gnicamente un aumento en su nivel de confianza como
se evidencia en la grafica anterior, hay que decir también que, segun datos
presentados por el DANE, (2021), han tenido un aumento en su nivel de
operaciones desde abril del 2020 hasta febrero del 2021, (ver figura 8)

Esto significa, que la demanda del sector esta viviendo un proceso de reactivacion

paulatina la cual obliga a las empresas a desarrollar estrategias que les permitan
hacer frente a sus mercados.

Figura 11. Porcentaje de empresas con operacion normal Segun sectores abril de
2020 — febrero de 2021
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Haciendo referencia al informe “Balance Econdmico 2020 y Perspectivas 2021 Valle
del Cauca” presentado por la Camara de Comercio de Cali en cooperacion con el
Grupo Coomeva este afirma que, el PIB del Valle del Cauca para el tercer trimestre
del aflo 2020 decrecié un 7,2% presentando asi, un mejor desempefio frente al
registro nacional (-8,0%) cabe resaltar que, entre el afio 2014 y el afio 2019 el

46



crecimiento promedio anual de la economia del Departamento fue mayor a la de
Colombia (2,8% Vs. 3,1%) (Camara de comercio de Cali, 2022).

Adicionalmente, el mismo informe hace mencion de que el numero total de
empresas creadas durante el 2020 fue de 313.266, lo que significo un decrecimiento
de 9,4% con respecto a 2019. En el Valle del Cauca se registraron 28.839 empresas
nuevas en 2020, una reduccion de 5,4% respecto a 2019, como se ilustra en el
grafico 1 (Gomez, 2021).

Figura 12. Namero de empresas nuevas en Colombia y principales departamentos
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A partir de los datos mostrados con anterioridad, nace la necesidad de plasmar
como se encuentra la poblacion Calefia frente al mercado laboral. Segun el DANE
en su informe Indicadores del Mercado Laboral 23 ciudades y areas metropolitanas,
la capital del Valle del Cauca presentd una mayor tasa de desempleo frente al
registro nacional en el periodo de diciembre 2020 febrero 2021, al igual que presenté
una tasa de desempleo del 19,3%, mientras que la tasa desempleo nacional fue de
un (Gémez, 2021)

A continuacién, se muestran la cantidad de empresas que han renovado su Registro

Mercantil en la Camara de Comercio de Cali para los periodos enero-febrero de los
afos 2021 y 2022.
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Figura 13. Renovacion del Registro Mercantil en la CCC periodo enero-febrero para
el 2021y 2022
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En la anterior grafica se puede observar para el afio 2022 hubo un crecimiento
general en la cantidad de empresas que hicieron su renovacién del Registro
Mercantil en comparacion del afio 2021, con una diferencia del 32,9%. Claramente,
este aumento fue tanto para la categoria de personas naturales con un 36,5% como
las de sociedades con 18,8%.

Estas cifras representan una mejora en el sector empresarial, desde el regreso de
empresas que estuvieron en pausa como el surgimiento de nuevas, considerando
este tiempo una buena oportunidad para crear nuevas oportunidades. Asi mismo,
un dato interesante es conocer la cantidad de empresas que han renovado su
Registro Mercantil ante la Camara de Comercio de Cali de acuerdo a su tamario.

Figura 14. Variacion anual de la renovacion del Registro Mercantil en la CCC entre
el afio 2021-2022
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De acuerdo con estos datos (grafica 3), las microempresas son las Unicas que
presentan una cifra positiva en esta dindmica, alcanzando la suma de 2.267
empresas de mas que renovaron para el afio 2022 en comparaciéon al afio 2021.
Por otro lado, las empresas pequefias, medianas y grandes presentaron una cifra
negativa, lo cual puede justificarse al hecho de que muchas de ellas en Pandemia
no lograron continuar con su actividad, cerrando sus actividades comerciales.

Tabla 4. Analisis externo por oportunidades y amenazas del entorno
econémico

Variables del entorno AM | am | OM | om
Decrecimiento de la economia colombiana X
Diversificacion del Talento humano X
Aumento en el nivel de confianza del sector empresarial X
Aumento en la tasa de desempleo en el departamento X
Reforma Tributaria X

AM: amenaza mayor — am: amenaza menor — OM: Oportunidad Mayor — om: oportunidad menor.

Fuente: Elaboracion propia.

2.1.3. Entorno Demografico

Los nacimientos en el Municipio de Cali han presentado una disminucion para el
afio 2021, siendo 12.296 nacidos vivos, es decir, un 9,2% menos que para el afo
2020 donde se tuvieron 13.537 nacidos vivos. La siguiente grafica divide cada grupo
en hombres y mujeres, sin evidenciar algun cambio notorio en la baja de
nacimientos. (calicomovamos, 2021)

Figura 15. Nacimientos en Cali segun el sexo Enero-Julio (2020-2021)
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Para el primer semestre del 2021, se dieron 58 nacimientos en promedio diarios en
la ciudad de Cali. (Cali cémo vamos, 2021)

Por otra parte, se encuentra la tasa de mortalidad con el fin de identificar que grupos
poblacionales son mas vulnerables ante incidentes que conlleven la muerte.

Figura 16. Defunciones por grupos de edad primer semestre 2020-2021
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Fuente: (Cali Como Vamos, 2021)

Como se puede observar, el grupo mas vulnerable son las personas de 65 afios o
mas, alcanzando casi las 6 mil personas para el afio 2020 y superando las 8 mil
para el 2021, presentando un incremento del 45,2% en defunciones. Otro de los
grupos mayormente afectados, ha sido de las personas entre los 45 y 64 afios,
donde se evidencié un aumento en la mortalidad de casi 3/4 partes (64,5%). En
tercer lugar, se encuentra el grupo entre los 15 y 44 afios con aumento del 41,2%.
Este aumento para el primer semestre del afio 2021 en comparacion del 2020
también se debe al incremento en casos de Covid, lo que ha llevado a aumentar las
causas de muerte.

Otra variable para tener en cuenta en un analisis demografico es la esperanza de
vida, la cual segun Portafolio (2021) en Colombia es de 76,7 afios, estando por
encima de paises como Hungria, Letonia, Lituania y México. Uno de los sucesos
gue mas perjudico dicha variable ha sido la pandemia por COVID-19.
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Tabla 5. Analisis externo por oportunidades y amenazas del entorno
demografico

Variables del entorno AM am OM om
Decrecimiento de nacimientos en Cali X

Defunciones en Cali X

Esperanza de vida X
AM: amenaza mayor — am: amenaza menor — OM: Oportunidad Mayor — om: oportunidad menor.

Fuente: elaboracion propia.
2.1.4. Entorno Cultural

El clima del pais y los factores geograficos ayudan a resaltar la diversidad cultural
gue hay en él, pasando por su gastronomia, riqgueza natural, formas de ver la vida,
asi como las diferentes formas de vestimenta que se presentan a lo largo y ancho
de su territorio (absolutviajes, 2018).

La cultura de la regién pacifica se divide en dos zonas, pacifico centro norte, inicia
desde bocas de San Juan hacia el norte llegando a la frontera con Panama, abarca
el departamento del choco en su totalidad, y la zona centro sur, la cual va de bocas
del rio San Juan hasta la frontera con el Ecuador el cual abarca el departamento del
Valle del Cauca, Cauca y Narifio.

Folclor: Instrumentos:

Guasa (Pacifico Sur)

Marimba (Pacifico Sur)

Cununo (Sur y Norte)

Flauta de Carrizo (Pacifico Norte)
Tambora (Norte y Sur)

Origen Del Folclor Chocoano. El folclor chocoano es originario en su mayoria del
Africa con una mezcla espafiola, teniendo en cuenta que casi la totalidad de sus
habitantes u oriundos son de raza negra.
Entre las celebraciones populares mas importantes estan:

e Las Fiestas de San Pacho, en el Choco, a partir del 20 de septiembre.

e El Festival del Currulao, en Tumaco.

e El Carnaval del Fuego, en Tumaco.

e La Procesion de la Virgen de Atocha, en Barbacoas.
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e El Festival folclérico del Litoral Pacifico en Buenaventura
e Carnaval de Negros y Blancos (Pasto) (Gutierrez, 2015).

Con respecto al emprendimiento, en Colombia existe una cultura emprendedora
fuerte, siendo este el cuarto pais ante la TEA, por su gran actividad emprendedora
en el mundo segun El Global Entrepreneurship Monitor (GEM). (Ministerio de
Comercio, Industria y Turismo, 2021).

Lo anterior se puede corroborar debido a la tradicion empresarial del Valle del
Cauca, la cual posee compafiia con mas de 150 afios en el mercado como lo es el
grupo Manuelita, grupo Coomeva y Tecno quimicas entre otras grandes industrias.
(Diario la Republica, 2014)

En el articulo Reactivacion econdmica para sectores vulnerables con estrategia
Circulos Solidarios se afirma que la secretaria de desarrollo econémico y la
Corporacién Fomentamos, buscan unir esfuerzos de indoles técnicos, financieros y
administrativos para poder desarrollar estrategias que permitan capacitar y educar
el tejido empresarial y social de Santiago de Cali en temas de emprendimiento,
economia solidaria y colaborativa (Ceballos, 2020).

Segun un articulo del periddico El Tiempo los trabajadores del pais consideran que
los lideres empresariales tienen gran empatia (Pérez, 2020). Esto ultimo quiere
decir que el empresario colombiano y especialmente el vallecaucano cuenta con
habilidades que le permiten desarrollar una buena relacion interpersonal con su
entorno, ademas de implementacién de estrategias que permitan destacar al
empresario vallecaucano y a sus empresas en el mercado logra que el proceso de
reactivacion economica sea beneficioso, no solamente para el desarrollo de la
economia de la region, si no que ayuda al mejoramiento de la calidad de vida de los
habitantes de esta.

Por otra parte, el patron de consumo en Colombia es de gran necesidad
reconocerlo, ya que permite a las organizaciones identificar qué grupo poblacional
tiene una mayor probabilidad de consumir su producto o servicio.

De acuerdo con un informe realizado por el BBVA (2021) afirma que: “Las personas
entre 35 y 44 afos son las que mas gasto hacen en el pais, tanto hombres como
mujeres. Los mayores de 65 afios son los que menos aportan al gasto agregado
nacional”.

Tabla 6. Analisis externo por oportunidades y amenazas del entorno cultural

Variables del entorno AM am OM Om
Diversidad étnica y cultural X
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Cultura empresarial X
Educacién emprendedora X
Liderazgo empresarial X

Patrones de consumo X

AM: amenaza mayor — am: amenaza menor — OM: Oportunidad Mayor — om:
oportunidad menor.
Fuente: elaboracion propia.

2.1.5. Entorno Tecnoldgico

En el Plan Nacional de Desarrollo 2019 — 2022 se ha establecido como estrategia
para el fortalecimiento del sector empresarial colombiano promover el acceso y
adopcion de tecnologias para el sector MiPymes con el fin de aumentar su
productividad en el mercado nacional, asi como en el exterior, permitiendo que
puedan contar con la informacidén y asistencia técnica necesaria para el buen
funcionamiento de su actividad econémica. (Bancolombia, 2019)

El desarrollo del sector MiPymes pasa por la implementacion de mecanismos como
lo son las tecnologias de la informacion, dado que, esta les proporciona la
posibilidad de jugar un papel competitivo en las economias globalizadas de hoy, con
el fin de seguir siendo un soporte para la generacion de riqueza en las regiones y
sus economias. Dicho de otra manera, y haciendo énfasis en un articulo publicado
por el Ministerio de Tecnologias de la Informacién y las Comunicaciones (Min TIC)
de Colombia la implementacién de tecnologias permite a las micro, medianas y
pequefias empresas simplificar sus procesos de gestion, facilitar la toma de
decisiones, mejorar la comunicacién interna y externa, satisfacer las necesidades y
expectativas del cliente y por ultimo permiten la expansion de la empresa. (Min TIC,
2020)

Partiendo de lo dicho anteriormente, el 74% de las MiPymes formalizadas del pais
cuentan con conexion a internet, utilizando las redes sociales como medio para dar
a conocer su marca y promover sus productos y servicios. (Min TIC, 2015)

Segun las cifras presentadas en un estudio realizado por el DANE las actividades
relacionadas con viajes, asi como de educacién y desarrollo de sistemas
informaticos fueron aquellas que presentaron un mayor porcentaje de personas
ocupadas que tenian acceso a computadores e internet en el aflo 2018. Por otro
lado, se evidencia como las actividades administrativas y de apoyo a oficinas
tuvieron una participacion importante con un 91% del personal haciendo uso de
computadores y un 89,6% haciendo uso del internet como se observa a
continuacion:
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Figura 17. Porcentaje de personal ocupado que utiliz6 computador e internet para
su trabajo, segun actividad de servicios
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Fuente: ANDA, archivo nacional de datos, (2019)

Por otra parte, a nivel nacional la inversion en el desarrollo de nuevas tecnologias
se vio rezagada entre los afios 2017 y 2018. Dado que, la mayor parte de la
inversion realizada por el sector fue destinada a la adquisicién de nueva maquinaria
y equipos para mejorar sus infraestructuras teniendo estas una participacion del
28% y 25% para el afio 2018 en inversion respectivamente, mientras que la
inversion en nueva tecnologia fue de un 15% para este mismo afio como se muestra
en la siguiente gréfica:

Figura 18. Brechas Tecnoldgicas Panorama de Pymes, destinos de la Inversion
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En este orden de ideas, cabe resaltar que, segun datos del DANE, en Colombia las
personas de 5 y mas afos de edad que poseen teléfono celular aumentd, pasando
de un 73% en 2018 a un 73.8% para el 2019, de estos ultimos el 79.9% reporta
poseer un teléfono inteligente. Para este mismo afio, el 51,9% de los hogares a nivel
nacional poseia conexion a Internet, siendo el Valle del Cauca el segundo
departamento con mayor porcentaje de conectividad con un 69.4% (DANE, 2021) .

Ahora bien, segun un articulo publicado por la revista portafolio Colombia es el Unico
pais en Latinoamérica en donde el efectivo es el método de pago que mas usado
con un 48.7% de la poblacién haciendo uso del mismo, dicho esto, también advierte
gue el pais logro una importante reduccion en esta materia en un 13,1%. (Portafolio
R., 2020)

Por otra parte, segun el articulo ¢ Cémo ha sido el avance de los pagos digitales en
'tiempos de pandemia’? publicado por el periddico El tiempo, (2021), 3 de cada 4
transacciones bancarias en Colombia se hicieron via digital, de hecho, afirma que 6
de cada 10 colombianos redujeron el uso del efectivo y pasaron a utilizar cuentas
bancarias y billeteras digitales.

De acuerdo a la informacion planteada, Colombia presenta notables oportunidades
de crecimiento y desarrollo para el sector empresarial, dado que, los avances en
tecnologias de la informacion y la comunicacion no han pasado desapercibidos por
la sociedad, presentando de esta manera un aumento en el uso de la mismay como
consecuencia una mayor cercania entre la oferta y la demanda de productos y
servicios, lo cual impulsa directamente el aumento de productividad de las
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empresas, asi como su efectividad en su sistema de recaudo, generando asi
mayores alternativas de pago, entre otros beneficios.

Tabla 7. Analisis externo por oportunidades y amenazas del entorno
tecnolégico

Variables del entorno AM am oM om
Acceso de las Pymes a las TIC X
Conexién a internet en el sector MiPymes X
Aumento de usuarios de las TIC X
Brecha digital entre las MiPymes X
Acceso a un Smartphone por parte de usuarios X
Uso de medios de pago electrénico X
AM: amenaza mayor — am: amenaza menor — OM: Oportunidad Mayor — om: oportunidad menor.

Fuente: Elaboracion propia.

2.1.6. Entorno Ambiental

El Valle del Cauca tiene unas condiciones ambientales privilegiadas gracias a su
ubicacion costera, sus diversos pisos térmicos y zonas de vida, una gran oferta
hidrica, ecosistemas estratégicos y biodiversidad. Pese a lo dicho, existe un
agotamiento de los recursos naturales debido a actividades econémicas como la
mineria y el monocultivo que ponen en riesgo la sustentabilidad del territorio y su
capacidad de competitividad (Navarrete, Restrepo, & Jimenez, 2014).

Debido al gran nimero de ventajas ecolégicas que ofrece la region, no cabe duda
de que es realmente relevante hacer frente al tema ambiental, tomar posicién de
adaptabilidad y generar esfuerzos mas profundos para la preservacién adecuada
de todo el entorno. Dicho esto, “Los bionegocios son una alternativa inteligente y
sostenible de crecimiento econdémico y competitividad, ya que potencian de manera
articulada los procesos productivos con el cuidado del medio ambiente y el
aprovechamiento eficiente de los recursos naturales” (Guzmén, 2020).

Ahora bien, Segun el informe de competitividad No. 6 presentado por la CRC
VALLE, las principales empresas pertenecientes a este sector en el Valle y Norte
del Cauca registraron ventas en el afio 2017 por 10,6 billones COP. Asi, el Valle de
Cauca se presenta como el segundo productor agricola del pais, durante el periodo
2007 -2017 fue el segundo mayor productor de frutas del pais solo por debajo de
Antioquia y es el principal departamento cogenerador de energia eléctrica a partir
de biomasas en Colombia (Competitividadvalle, 2018).

Segun un articulo de La Republica, Fenalco destaco a las empresas que han
logrado disminuir su huella de carbono o apoyan iniciativas en pro del medio
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ambiente, esta investigacion determiné que el 31% son medianas empresas, el 29%
son pequefias y el 8% son micro (Venegas, 2019).

Las empresas ademas de ser rentables deben acogerse a las diferentes
regulaciones ambientales que existen con el fin de beneficiar al desarrollo
sustentable de las regiones y el de su actividad econémica, estas deben apuntar al
desarrollo de modelos econémicos sustentables como el de la economia circular, el
cual busca el desarrollo del pais equilibrando el avance productivo del mismo. Las
organizaciones con el cuidado medio ambiental le permiten al pais:

e Minimizar el consumo de recursos para las empresas que hagan uso de este
tipo de modelos.

e Ser pionero en el desarrollo de innovacion empresarial que permita que los
diferentes sectores productivos de la economia crezcan de manera amigable
con el medio ambiente.

e Crear valor al proceso productivo de las empresas.
Tabla 8. Gasto total de productores del gobierno en servicios especificos de

actividades ambientales, segun actividades de proteccion ambiental y gestion
de recursos.

Clasificacion de las Actividades Ambientales - CAA 2019 2020° Vestdmmmgy  (T=rdm
2020°- 2019 (%) 2020° (%)
Actividades de proteccion ambiental
1.0 Proteccion de la atmésferay el clima 151.609 87.080 426 18
20 Gestion de aguas residuales 1.99.778 1.390.410 -304 289
3.0 Gestion de residuos 415192 265.860 -36,0 55
40 Proteccion y recuperacion del suelo, aguas subterraneas y superficiales 537.206 157.601 -70,7 33
50 Reduccion del ruido (A 25.744 258,7 05
6.0 Proteccion de la biodiversidad y los paisajes 1.470.082 891.106 -394 185
8.0 Investigacion y desarrollo 48026 108.951 126,9 23
9.0 Otras actividades de proteccion del ambiente 2.102.219 1.888.859 -101 392
Total actividades de proteccién ambiental 6.728.288 4.815.611 -284 100,0
Actividades de gestion de recursos
10.0 Gestion de recursos minerales y energéticos 1137 1.397 228 04
11.0 Gestion de recursos madereros 18411 11.818 -358 33
120 Gestion de recursos acuaticos 521 953 828 03
140 Gestion de recursos hidricos 134.101 325.955 1431 95
16.0 Otras actividades de gestion de recursos 427N 15.956 627 45
Total actividades de gestion de recursos 196.942 356.080 80,8 100,0

Fuente: Departamento administrativo nacional de estadistica, (2021)
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Ahora bien, haciendo revision del boletin técnico Cuenta ambiental y econémica de
las actividades ambientales y transacciones asociadas 2019 — 2020, se evidenci6
gue entre los agentes econdémicos especializados que hay en Colombia, el gasto
total en proteccién ambiental por parte del gobierno tuvo un decrecimiento del 28.4%
con respecto al 2019 y que en las Unicas actividades de proteccion ambiental en
donde hubo un incremento del gasto gubernamental son la investigacion y
desarrollo en un 126.9% y la reduccion de ruidos con un 258.7% para este mismo
afio (Departamento administrativo nacional de estadistica, 2021)

Por otra parte, se puede observar como la gestion de los recursos que es la
encargada de evitar su agotamiento tuvo un balance positivo para el afio 2020 con
un crecimiento del 80.8%, en donde la gestion de los recursos hidricos fue la de
mayor participacion con un 91.5% mismo porcentaje que deja de lado la gestidon de
recursos madereros, acuaticos y de minerales y energia. Es necesario resaltar que
el gobierno como agente econdmico que procura mejorar el bienestar ambiental
quedd en deuda con el pais, debido a las cifras y porcentajes que presenté para el
afio 2020 en su gasto tanto en actividades de proteccion ambiental, asi como en
actividades de gestion de recursos (Departamento administrativo nacional de
estadistica, 2021).

Habria que decir también, que durante el desarrollo de ese mismo periodo 2019-
2020, las ventajas ambientales que generaron los otros productores especializados
fue de un impacto positivo, teniendo en cuenta que, el gasto en actividades de
proteccién ambiental como lo son la gestion de aguas residuales y de desechos
aumentaron un 6.3%. Cabe resaltar que, el item con mayor participacion para dicho
gasto fue el de gestion de residuos no peligrosos con un 38.8%, seguido por los
items de gestion de residuos peligrosos y gestion de agua residuales con un 32.3%
y un 28,9% respectivamente (Departamento administrativo nacional de estadistica,
2021).

Tabla 9. Gasto de otros productores especializados en servicios especificos
de actividades ambientales, segun actividades de proteccion ambiental

Variaciénanual  Participacion

Actividades ambientales 2019 P
2620 2020°-2019 (%) 2020 (%)

Actividades de proteccion ambiental

2.0 Gestion de aguas residuales 1.444.6% 1.470.020 18 289
3.0 Gestion de residuos no peligrosos 1.951.765 1977.317 13 388
3.3 Gestion de residuos Peligrosos 1.397.473 1.647.600 179 323
Total 4.793.933 5.094.997 6,3 100,0

Fuente: Departamento administrativo nacional de estadistica, (2021)
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Segun el articulo “Liderazgo ambiental, el protagonista en 2021 en el Valle del
Cauca” publicado por el periddico El Espectador (2021), el contexto sobre el cual se
desarrollo la estrategia de la CVC para gestionar el impacto ambiental en el afio
2021 da referencia a la importancia de la conservacion y reforestacion como criterios
claves para mitigar el impacto negativo generado en el medio ambiente por culpa
del calentamiento global. Dicho esto, con la implementacion de programas como
“Valle mas verde” el departamento logro sembrar 4 millones de arboles y 1 millon
quinientos mil peces en diferentes zonas humedas de toda la region. Como
consecuencia de este tipo de actividades, la CVC asegur6 que el Valle del Cauca
se destaco en temas de liderazgo ambiental.

Tabla 10. Andlisis externo por oportunidades y amenazas del entorno
ambiental

Variables del entorno AM | am | OM | om
Agotamiento de los recursos naturales X
Aumento de los bionegocios X
Crecimiento agricola en el Valle del Cauca X
Disminucion de la huella de carbono en las MiPymes X
Adaptacion a las regulaciones ambientales X
AM: amenaza mayor — am: amenaza menor — OM: Oportunidad Mayor — om: oportunidad menor

Fuente: Elaboracion propia.

2.1.7. Entorno juridico

Ley 2234 de 2022. Esta ley promueve la politica de emprendimiento social, la cual
establece los lineamientos para la construccion de Emprendimiento Social, para el
desarrollo de soluciones a los problemas sociales, culturales y ambientales, como
motor de transformacion e innovacién a nivel nacional y regional;, asimismo,
fomentar su reconocimiento y fortalecimiento por parte del Gobierno Nacional, de
las entidades publicas, los gobiernos locales y departamentales, el sector privado,
asi como otros actores estratégicos del ecosistema de emprendimiento social.
(Funcion Publica Administrativa, 2022)

Ley de fortalecimiento empresarial. Con el fin de generar un entorno favorable
para ayudar al crecimiento y fortalecimiento de emprendimiento en el pais, el
Ministerio de Comercio, Industria y Turismo a través de iNNpulsa Colombia formul6
y presentd el proyecto de la Ley de Emprendimiento, a través del cual se busca
establecer un marco regulatorio que propicie la creacion fortalecimiento y la
sostenibilidad de los emprendimientos colombianos. (Innpulsa Colombia, 2020)

Ley 2069 de 2020. Esta Ley tiene por objetivo establecer un marco regulatorio
gue propicie el emprendimiento y el crecimiento, consolidacion, sostenibilidad y
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desarrollo empresarial con el fin de aumentar el bienestar social y generar
equidad. (Funcion publica , 2022)

Tabla 11 Analisis externo por oportunidades y amenazas del entorno juridico

Variables del entorno AM am OoM om
Leyes de emprendimiento X
Leyes de fortalecimiento empresarial X
Leyes de desarrollo empresarial X
AM: amenaza mayor — am: amenaza menor — OM: Oportunidad Mayor — om: oportunidad menor.

Fuente: Elaboracion propia.

2.1.8. Entorno Politico Gubernamental

Politica publica de emprendimiento social. La ley 2234 del 2022, Dentro de la
elaboracion y aplicacion de la politica publica de emprendimiento social, de que trata
la presente ley, que garantizara la inclusién y practica de un enfoque territorial y
diferencial étnico y campesino, que reconozca y atienda las caracteristicas,
condiciones y realidades propias de cada region y especialmente de la poblacion
perteneciente a comunidades étnicas y campesinas del pais. (Funcion Publica
Administrativa, 2022)

Politica nacional de emprendimiento. Esta Politica Nacional de Emprendimiento
tiene como objetivo generar condiciones habilitantes en el ecosistema emprendedor
para la creacion, sostenibilidad y crecimiento de emprendimientos que contribuyan
a la generacibn de ingresos, riqueza y aumentos en la productividad e
internacionalizacibn empresarial. Esta politica va dirigida a todos los
emprendimientos y busca conectar la politica social para la generacion de ingresos
con la politica de desarrollo empresarial para la generacion de riqueza, apuntando
comprehensivamente a la reactivacion del ciclo virtuoso del crecimiento y al
aumento en la productividad. (CONPES, 2020)

Politica de formalizacion empresarial. Esta politica propone un plan de accién
para mejorar la relacién beneficio costo de una empresa para ser formal, que sera
implementado, entre otras, por el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, el
Ministerio del Trabajo, el Ministerio de Salud y Proteccion Social, el Departamento
Nacional de Planeacion y el Departamento Administrativo Nacional de Estadistica.
Estas acciones buscan disminuir la carga regulatoria de las empresas para
convertirse en formales, apoyar a las empresas para que materialicen los beneficios
de la formalizacion y fortalecer las actividades de IVC al cumplimiento de las
regulaciones. (CONPES, 2020)
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Tabla 12. Analisis externo por oportunidades y amenazas del entorno politico

Variables del entorno AM | am | OM | om
Politica publica de emprendimiento social X
Politica nacional de emprendimiento X
Politica de formalizacibn empresarial X

AM: amenaza mayor — am: amenaza menor — OM: Oportunidad Mayor — om: oportunidad menor.
Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 13. Resumen de las oportunidades y amenazas mayores de los entornos

Variables del entorno AM |am | OM | om
Decrecimiento de la economia colombiana 0.2
Diversificacién del Talento humano 0.1
Aumento en el nivel de confianza del sector empresarial 0.2
Aumento en la tasa de desempleo en el departamento 0.1
Reforma Tributaria 0.2
La alta valoracién del emprendimiento en Colombia 0.3
La pandemia de COVID-19 0.3
El crecimiento sostenido de la economia colombiana 0.4
La variabilidad de los indicadores macroeconémicos 0.2
La disminucion de los nacimientos en Cali 0.1
El aumento de la mortalidad en los grupos de edad mas productivos 0.2
La riqueza y diversidad del folclor de la regién pacifica 0.2
El patrén de consumo de las personas entre 35y 44 afios 0.1
El Plan Nacional de Desarrollo 2019 - 2022 0.3
La brecha digital entre diferentes actividades econémicas 0.1
El auge de los bionegocios 0.4
El agotamiento de los recursos naturales 0.3
La Ley 2234 de 2022 0.2
La Ley 2069 de 2020 0.2
La politica publica de emprendimiento social 0.2
La politica de formalizacion empresarial 0.1
Total 1802|2006

Fuente: Elaboracion propia.
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3. ANALISIS DEL SECTOR DE LA CONSULTORIA EMPRESARIAL

3.1. PRESENTACION DEL SECTOR

La consultoria empresarial en ciencias de la administracién de Univalle es un
proyecto que busca fortalecer la red empresarial de la regién, ofreciendo soluciones
estratégicas y operativas a las empresas que necesitan mejorar su rendimiento y
eficiencia. Para ello, cuenta con un equipo de expertos que brinda servicios de
planificacion estratégica, optimizacion de procesos y gestion del cambio, adaptados
a las necesidades especificas de cada cliente. La consultoria se diferencia de otras
por su propuesta de valor Unica, basada en un profundo entendimiento del sector,
gue esta en constante evolucion, y de las tendencias, competidores y oportunidades
que existen en el mercado. El plan de accion de la consultoria incluye estrategias
de marketing y ventas, asi como alianzas estratégicas con otros actores de la red
empresarial, para lograr sus objetivos y metas, y contribuir al desarrollo de la
administracion publica y al cumplimiento de los fines del Estado.

3.2. AMBIENTE COMPETITIVO
3.2.1. Diamante competitivo

Se trata del esquema gréfico relacionado con los niveladores a nivel micro, los que
influyen de manera decisiva para que un pais, una region, la comunidad o incluso
una compafia, verdaderamente sean competitivos. Segun Porter, (2003)
inicialmente sintidé que era una cooperacion para los paises, pero al pasar del tiempo
observo que los beneficios en el esquema sobre todo se daban en el plano
empresarial y en ciertas regiones o comunidades.

En sus principales aportes Porter, con el diamante sugiere que hay concretas
razones para que cada pais, sector de la economia, region o las mismas compaiiias,
sean mas competitivos que otros. Por lo tanto, se analizan los factores generadores
de ventajas competitivas, y como ejemplo de la marca que se consolide como la
primera de su campo.

En el sector de la consultoria Betancourt, (2015) sostiene que el diamante
competitivo se estudia, como la herramienta de andlisis del ambiente competitivo y
la manera como las regiones en una nacion hacen su contribucion estimulando a
las industrias y sus organizaciones para obtener y contener ventajas estratégicas.
Se resalta la importancia del analisis del ambiente competitivo al que se ve
enfrentado una organizacién; para ello retoma a Porter creador del modelo de
Diamante Competitivo que busca explicar el ambiente en el que nacen las
organizaciones y en el que aprenden a competir
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Figura 19. Diamante competitivo
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3.2.1.1. Condiciones de los factores productivos

Algunas empresas de consultoria, grandes y pequefias, siguieron colaborando
como expertos eficientes que contribuian a reducir los costes. Otras preferian un
enfoque mas global, analizando la relacion entre las diversas funciones gerenciales
y el efecto compuesto sobre la productividad de una mejor combinacién de todos
los factores productivos. Asimismo, comenzaron a aparecer nuevos meétodos
relacionados con la productividad en el mercado de los servicios de consultoria, que
captaron la atencion de los clientes de la industria y otros sectores.

Posicion geografica del Valle del Cauca privilegiada, que genera la posibilidad de
establecimiento de diferentes empresas en la region, lo que a su vez genera
oportunidades para la prestacion de servicios de consultoria.

En el sector de la consultoria, en los factores béasicos, sélo la ubicacion geogréfica
le da una oportunidad de desarrollo al mismo, debido a que el ejercicio de esta
actividad no produce bienes, sino que se enfoca en la prestacion de un servicio.

A diferencia de lo anterior, los factores basicos comprenden la tierra, la ubicacion
geografica, condiciones climaticas, los recursos naturales, capital y mano de obra
calificada o semicualificadas, como son:

Tierra. Por extension Cali es la segunda ciudad mas grande del pais al poseer un
area de 564 km2 y una longitud de 17 km de Sur a Norte y 12 km de Oriente a
Occidente. La ciudad forma parte del Area Metropolitana de Santiago de Cali, junto
con los municipios aledafios a ésta. Fue fundada el 25 de julio de 1536 por
Sebastian de Benalcazar, lo que la convierte en una de las ciudades mas antiguas
de América.

Datos generales Santiago de Cali:
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e Altitud 995 m s.n.m

e Clima 23°C

e Extension Municipal de Santiago de Cali 564 KM2

¢ |dioma Espaiiol

e Moneda Peso colombiano

¢ Predomina la Poblaciéon Blanca y La Negra en la Costa Pacifica

Cali es una ciudad cosmopolita combinando su arquitectura antigua con el creciente
modernismo de sus calles y edificios. Es también reconocida por su diversidad
étnica, cultural e igualdad social (Variedades de Colombia, 2022).

La proyeccion de su poblacion al afio 2022, segun DANE, (2021) es de 2.542.586
habitantes de acuerdo a la informacion del DANE, de los cuales el 98,6% habita en
el area urbana y el 1,4% en la rural, la cual presenta una subdivision en las
caracteristicas de su geografia que permite reconocer a rasgos generales dos zonas
con una marcada diferencia topografica: la zona plana del valle geografico del rio
Cauca y la zona de montafia de la cordillera Occidental; desde el pie de loma hasta
la divisoria de aguas con la cuenca del litoral Pacifico; sus farallones, colinas,
serranias aluviones y playones (Variedades de Colombia, 2022).

Ubicacién geografica

Latitud: al norte: Cerro de Tatama 5° 00’ 30».

Al Sur La Balsa: 3° 05’ 35»

Longitud: Al Este. Paramo de Barragan. 75° 41' 32»

al oeste Bocas del Naya 77° 00’ 33»

Altitud: Farallones de Cali: 4.080 m Sobre el nivel del Mar.
Limites Municipales Santiago De Cali:

Al norte: Municipios de La Cumbre y Yumbo

Al oriente: Municipios de Palmira, Candelaria y Puerto Tejada

Al sur: Municipio de Jamundi

Al occidente: Municipios de Buenaventura y Dagua (Variedades de Colombia,
2022).

Recursos Naturales. Toda vez que se constat6 que el puesto de control y vigilancia
fue contratado y pagado por el DAGMA, ante la grave situacién que se presenta en
el Parque Nacional Natural Farallones de Cali, el cual enfrenta diversas
problematicas ambientales que incluyen temas como ocupacion ilegal, extracciéon
de recursos de fauna y flora, cultivos ilicitos, explotacion minera ilegal, siendo esta
tltima una de las actividades que mayor impacto esta causando sobre el mismo.

Esta situacion es alarmante debido a la bioacumulacién y biomagnificacion de
elementos quimicos como el mercurio en la cadena trofica presente en estos
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cuerpos de agua que sumados los impactos ya descritos afectan directamente la
produccion de agua los diferentes ecosistemas y la poblacion de la cuenca media
del Rio Cali; se resalta que estas aguas son utilizadas para el abastecimiento del
acueducto de San Antonio que surte al 20% de la poblacién del Distrito de Santiago
de Cali.

Igualmente, en la actividad de siembra de arboles y empradizar como Factor de
Calidad, no se logr6 mejorar la calidad eco sistémica del Distrito de Santiago de
Cali, enfocado a la restauracion y/o preservacion de la conectividad urbana-rural de
los corredores ambientales naturales, ademas de equilibrar el impacto que se
genera por la construccion de infraestructura propuesta para el lugar (Carabali,
2021).

Capital. En cuanto a la distribucién de la poblacién, Cali es una ciudad habitada por
gente joven segun estadisticas del DANE. El grueso de la poblacién es menor de
40 afios. También se observa que la edad promedio de las mujeres es mayor a lo
de los hombres.

La composicion etnografica de Cali es: Mestizos y blancos 73,3%, afrocolombianos
26,2% e indigenas 0,5%; un aspecto destacado de la poblacién calefa, es el alto
porcentaje de poblacion afro-colombiana, lo que hace que el Distrito de Santiago de
Cali sea una de las urbes latinoamericanas con mayor poblacién de raza negra; la
influencia afro-colombiana en la cultura calefia es evidente en los aspectos
musicales. La principal fuente abastecedora de agua para consumo humano es el
rio Cauca, que surte aproximadamente un 80% de la poblacion, el 20% restante es
abastecido de las fuentes rio Cali y Meléndez.

La zona rural del municipio de Cali, estd conformada administrativamente por 15
corregimientos: Navarro (comuna 51), Hormiguero (comuna 52), Pance (comuna
53), La Buitrera (comuna 54), Villacarmelo (comuna 55), Los Andes (comuna 56),
Pichindé (comuna 57), Leonera (comuna 58), Felidia (Comuna 59), El Saladito
(Comuna 60), La Elvira (comuna 61), La Castilla (comuna 62), La Paz (Comuna 63),
Montebello (Comuna 64) y Golondrinas (Comuna 65), conformados en total por 103
veredas y 112 asentamientos distribuidos en 16.358 predios que representa una
poblacion de 36.825 personas (Datos suministrados por el CALI Rural) (Carabali,
2021).

Recurso Humano. Las localidades estan dotadas de talento humano (Alcalde local
y equipo de servidores publicos), recursos (fiscales, tecnologicos, de infraestructura,
etc.) y funciones especificas, que se asignan teniendo en cuenta multiples criterios
y variables que -entre otros- incluyen las particularidades socioculturales,
econdémicas, fisicas, ambientales, del area territorial que se defina para su gestion,
al igual que a partir del andlisis de la(s) funcionalidad(es), bienes y/o servicios (por
ejemplo, oferta empresarial, educativa, de servicios, de vivienda, de recreacion, etc.)
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gue brinda el conjunto de actores y factores presentes en esa parte del territorio a
las demas.

La propuesta Cali Distrito Especial busca acercar el gobierno a las localidades, con
un nuevo espiritu y narrativa, fortalecer la institucionalidad en las localidades,
multiplicar e instalar espacios modernos para el encuentro y didlogos con la
comunidad, definir presupuestos participativos, fortalecer el capital humano y su
capacidad de gestion, asumir los retos y las crisis y conflictos socio-ambientales
(Rojas, 2021).

En especial, en un proceso de transformacion de tal envergadura, el sector
educativo en todos sus niveles y sobre todo las universidades deben cumplir un
papel protagonico y estratégico, no sélo en el andlisis tedrico-conceptual de
vanguardia, sino también en la formacién de los ciudadanos del futuro, gerentes y
gobernantes necesarios, asi como de los lideres sociales con las capacidades y los
valores que demandan un desafio histérico de esta dimension (Escobar , 2018).

Infraestructura Multimodal. Santiago de Cali, octubre 5 de 2021. Con un
concepto multimodal se construye el Plan Vial Departamental del Valle del Cauca
para la vigencia 2021-2030, hoja de ruta para las inversiones publicas en
infraestructura de transporte terrestre, aéreo, fluvial y ferroviario.

La infraestructura de transporte sera un gran dinamizador de la reactivacion
econOmica, “es por eso que junto con el Ministerio venimos trabajando en el Plan
Vial Decenal, que es un plan multimodal donde no solamente se tienen las vias en
pavimento o concreto, sino que también todo el sistema de carreteras, todo el
sistema fluvial, maritimo, aeroportuario y ferroviario”, indic6 Frank Alexander
Ramirez, secretario de Infraestructura del Valle.

Este documento que avanza en un 95% sera presentado a la Asamblea. “Es la hoja
de ruta, nos permitird también a nosotros como Gobierno departamental avanzar en
un proposito importante que es la politica publica en materia de infraestructura de
transporte y poder seguir avanzando en esta estrategia de la Ruta Invencible por el
Valle”, precisé el funcionario.

El Gobierno del Valle Invencible y el Grupo de Apoyo a la Regiones del Ministerio
de Transporte también han venido acompafiando a los diferentes municipios del
departamento en la construccién de sus planes viales municipales. Hoy municipios
como Argelia, Dagua, Bolivar, El Dovio, Palmira, Tulua, Jamundi, Calima, Zarzal,
Yotoco, La Cumbre, El Cerrito, Cartago y Buga, se encuentran en un estado de
avance importante en este proceso (Gutiérrez, 2021).

Tecnologia, Ciencia e Innovacion. La Universidad del Valle y la Alcaldia de

Santiago de Cali se unieron, en alianza, para presentar esta propuesta cuyo objetivo
es generar espacios publicos en el Valle del Cauca, que permitan el disfrute y goce
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de la Ciencia, Tecnologia e Innovacién con enfoque interactivo y cultural. Esta
propuesta busca impulsar las actividades para la creacién del Centro de Ciencia
San Fernando, el cual tiene un plan arquitectonico a 3 afios, pero que se espera,
con este proyecto comenzar a beneficiar a la poblacion del Departamento mediante
el disefio y puesta en marcha de experiencias museales cientificas temporales e
itinerantes, incluyendo el desarrollo de disefios, produccion y plan de itinerancia

El principal impacto de este proyecto es la generacion permanente de procesos,
espacios y experiencias de apropiacion social del conocimiento, resultado del
trabajo conjunto entre el Centro de Ciencia y la universidad, a través de actividades
relacionadas con la produccion, intercambio, comprension y uso de los saberes y
conocimientos en torno a asuntos de interés social, promoviendo la reflexion critica
frente al uso y aplicacion que hace la sociedad del conocimiento (Vicerrectoria de
Investigaciones, 2022).

Costos competitivos. Cali, destino competitivo:

Segun datos de la Camara de Comercio de Cali son mas de 800 las compaifiias
vinculadas a la Economia Digital en la capital del Valle del Cauca que integran ese
cluster, el cual en el 2020 factur6 cerca de $2,8 billones y han crecido un 7 por ciento
en ventas, en promedio, en los ultimos cinco afos.

En cuanto a compafias extranjeras, paises como Estados Unidos, Nicaragua,
Costa Rica, Argentina, Uruguay, y Francia, son los que mas han generado
inversiones de los sectores BPO y servicios Tl en el Valle del Cauca.

Por otro lado, las empresas de Business Process Outsourcing (BPO) que estan en
la region son: DirecTv, TaskUs, Alorica, Sitel y Accedo; en cuanto a empresas de
tecnologia figuran: Encora, Moove It, Etix, Endava, Globant. Los Centros de
Servicios Compartidos son operaciones también de mucho interés y alto valor
agregado. Sobre esta linea, el Valle del Cauca cuenta con operaciones de alta
sofisticacién como el Centro de Excelencia de Colgate.

Algunas de estas compafiias, como Endava, Globant, y Accedo, ya estaban
presentes en otras ciudades del territorio colombiano, pero en los Ultimos dos afios
decidieron expandir sus operaciones en la capital del Valle del Cauca, atraidas por
la propuesta de valor que tiene esta region. Gracias a ello, también hay empresas
de capital forAneo -como Encora, TaskUs, Sitel y Alorica- que han decidido penetrar
en el mercado colombiano a través de Cali.
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Figura 20. indice de competitividad logistica regional

2 No facilitan su 0 @ Facilitan su
= Promedio operacién operacion
Indice < logistica logistica
nacional
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Fuente: Lagos, (2015)

3.2.1.2. Encadenamiento productivo, clister, sectores conexos de apoyo y
redes.

Se formd inicialmente como un grupo empresarial para disminuir costos y desarrollar
proyectos conjuntos para la instalacién y comercializacion del software, dejando a
un lado la consultoria, desarrollo y soporte del software, hoy en dia con las politicas
industriales desarrolladas por el Sistema Nacional de Competitividad, Ciencia,
Tecnologia e Innovacion, ampliaron sus horizontes, desarrollando aplicaciones,
software, servicios de Tl y conexos, y en el afio 2016 fue galardonada como la
segunda mejor iniciativa cluster del pais

Para Lara, (2009) la cooperacion vertical, implica a las compafiias en sectores
semejantes en dimension y maneras de operar, que se basa en el establecimiento
en el mercado, trae como consecuencia el trabajo comun en las organizaciones,
para sus ventas en comun siendo la parte mas frecuente de este tipo de cooperacién
vertical. lgualmente, recurriendo a la consultoria, asistencia al crédito, asesoria por
compainiias, ya que las asociaciones empresariales juegan y desempefian un papel
definitivo en el cluster.

Asociacion Iberoamericana de Coaches Comerciales. La empresa Asociacion
Iberoamericana De Coaches Comerciales se encuentra situada en el departamento
de Bogota, en la localidad Bogota y su direccion postal es CARRERA 7 29 34 OF
701, Bogota, Bogota. Asociacion Iberoamericana de Coaches Comerciales esta
constituida como una ENTIDAD SIN ANIMO DE LUCRO.
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Asociacion Iberoamericana abre programa de coaching comercial en Cali. La
Asociacion Iberoamericana de Coaches Comerciales (AICC) llega a Cali con el
programa de coaching y liderazgo transformacional. Una certificacion que permitira
conocer el modelo de desarrollo humano integral de la organizacion.

El ejercicio ejecutivo y practico busca desde herramientas como la programacion
neurolinguistica, neurociencias y la psicologia aplicada, fortalecer el potencial del
ser humano, su liderazgo y elevar el nivel de resultados.

Desde hoy hasta el sabado gerentes, lideres comerciales, vendedores y
profesionales afines con la administracion y mercadeo se daran cita en el Hotel
Spiwak para conocer de manera personal las bases, modelos y herramientas del
coach comercial.

La AICC cuenta con alianza en 23 paises iberoamericanos donde su tarea es
"consolidar un modelo global a través de la certificacion internacional y el programa
‘Practitioner en Coaching Comercial’ dirigido a elevar la actividad comercial desde
rutas éticas" (El tiempo, 2021).

Asociacion Colombiana de Consultores Empresariales. La empresa Asociacion
Colombiana de Consultores Empresariales tiene como domicilio principal de su
actividad la direcciéon, CARRERA 11 D 118 A 44 en la ciudad de Bogotéa, Bogota. El
teléfono de Asociacion Colombiana De Consultores Empresariales es el
6016373447. Esta empresa fue constituida como ENTIDAD SIN ANIMO DE LUCRO
y se dedica a Actividades de consultoria de gestion. Si necesita mas informacion
sobre Asociacion Colombiana De Consultores Empresariales registrese y acceda
gratis a mas informacion de la empresa.

Ayc Asesores Y Consultores Empresariales S.A.S., en Cali. La empresa Ayc
Asesores Y Consultores Empresariales S.A.S., tiene como domicilio principal de su
actividad la direccion, CARRERA 102 25 83 TORRE 4 A en la ciudad de CALI,
VALLE. EIl teléfono de Ayc Asesores Y Consultores Empresariales S.A.S., es el
3174230949. Esta empresa fue constituida como SOCIEDAD POR ACCIONES
SIMPLIFICADA y se dedica a Actividades de contabilidad teneduria de libros
auditoria financiera y asesoria tributaria.

Mesa Sectorial de Consultoria Empresarial (MSCE). Las Mesas Sectoriales son el
espacio natural de concertacion con el sector productivo, gubernamental y
académico para desarrollar la gestion del talento humano por competencias
generando conocimiento transferible a la formacion profesional.
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Figura 21. Actores

SECTOR
GOBIERNO ACADEMICO
Gobierno Macional, Universidades, entidades
Gobierno Territorial, de formacién superior,
peliticas puablicas, entidades de formacién

ACTORES para el trabajo, institutos,

/ grupos de investigacion

SECTOR PRODUCTIVO

regulacién

gremios, empresas, institutos de investigacion
y gestion 1131:m.l|tjt_.||ct:|r trabajadores,
asociaciones de trabajadores, centros de
investigacién y desarrollo tecnolégico

Fuente: https://www.sena.edu.co

¢Quiénes la conforman? En estas participan voluntariamente gremios,
empresarios, sector publico, organizaciones de trabajadores, centros de
investigacion y oferentes educativos. Estdn conformadas por representantes del
Gobierno, Sector Productivo y Sector Académico. EI dmbito de las Mesas
Sectoriales es de caracter nacional y sectorial, y tienen su domicilio en el lugar del
Centro de Formacion que ejerce la Secretaria Técnica.

Deberes de los integrantes de las Mesas:

e Proponer mecanismos de gestion para el trabajo de la Mesa Sectorial. Cuya
funcién central es la aprobacién de Normas.

e Aportar informacién que permita elaborar los planes anuales de trabajo
regional y nacional.

e Garantizar la participacion de un integrante de su organizacion a los consejos
generales de mesa sectorial.

e Fomentar el uso los productos de la Mesa Sectorial en su organizacion.
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e Aportar talento humano idéneo en la conformacion de los equipos técnicos
para la elaboracion y verificacion de los productos de la Mesa Sectorial.

Servicio Nacional de Aprendizaje. El Servicio Nacional de Aprendizaje y Empleo
(en sus siglas: SENA) es un establecimiento publico de educacion en Colombia que
ofrece formacién gratuita con programas técnicos, tecnolégicos y complementarios.
Esta adscrito al Ministerio del Trabajo de Colombia y goza de autonomia
administrativa.

Institucién constituyente. Colombia:

El Servicio Nacional de Aprendizaje, SENA, nace en 1957, mediante el Decreto-Ley
118 del 21 de junio de 1957, como resultado de la iniciativa conjunta de los
trabajadores organizados, los empresarios, la iglesia catélica y la Organizacion
Internacional del Trabajo. Es un establecimiento publico del orden nacional, con
personeria juridica, patrimonio propio e independiente y autonomia administrativa,
adscrito al Ministerio de Trabajo y Seguridad Social de la Republica de Colombia.

En la década de los 90 la internacionalizacion de la economia incremento la
competencia empresarial. De ahi la necesidad de expedir la Ley 119 de 1994
mediante la cual la institucion se reestructurd para brindar programas de formacion
profesional integral en todas las &reas econOmicas. El objetivo: aumentar la
productividad y el desarrollo social y econémico.

Instituto Colombiano de Consultores Empresariales. ICCE. proporciona la
Unica certificacion de consultores de gestion individuales en Colombia. que se ajusta
a las normas internacionales del Consejo Internacional de Management Consulting
Institutos. ICMCI, establece estandares globales de la competencia técnica y la
conducta profesional de los consultores en mas de 50 naciones

Universidades e Instituciones de Educacién Superior. Las Instituciones de
Educacion Superior en su mayoria ofrecen programas y proyecto de apoyo al
desarrollo de proyectos e ideas de negocio de la poblacién de estudiantes y
comunidad. Cada universidad posee sus lineamientos para el desarrollo de este
componente. En general las universidades tienen un centro de apoyo al
emprendimiento y a la innovacion, ademas, entre ellas crean redes y asociaciones
gue fomentan la investigacién, el intercambio de experiencias y la conexion con el
mundo empresarial.

Asociacion de pequefias y medianas industrias. ACOPI es una agencia
gubernamental dedicada a dinamizar la economia de Colombia con el
fortalecimiento eficiente de las Mis pymes a través de la articulacion institucional y
el liderazgo gremial frente a determinaciones gubernamentales y sectoriales,
fomentando la solidaridad, con equilibrio y responsabilidad por la transformacion
productiva y el logro de la competitividad.
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Mision: somos el gremio que representa, fomenta y promueve el crecimiento
sostenibilidad empresarial de las micro, pequefias y medianas empresas
Antioquefas, contribuyendo al desarrollo econémico y social de la region. vision:
Acopi Antioquia serd reconocido como gremio lider que construye comunidad
empresarial desarrollo de las capacidades asociativas de las mis pymes.

Asociacion Nacional de Empresarios de Colombia (ANDI). Es una empresa que
opera principalmente en el sector Aguas y Residuos, Petréleo y Gas, Energia
Eléctrica y Infraestructura. Conecta con sus contactos clave, proyectos, accionistas,
noticias relacionadas y méas. Esta empresa cuenta con operaciones en Colombia.
Algunos temas relacionados a sus desarrollos son: Otro (Gobierno - Asociaciones -
ONGs)

La Seccional ANDI Valle del Cauca liderara activamente el posicionamiento del
sector empresarial con estrategias que permitan consolidar la reputacion y la
productividad de las empresas afiliadas, lo que contribuird a que en el 2025, el
departamento del Valle del Cauca sea una de las regiones mas competitivas de
Colombia, promoviendo acciones en innovacion, equidad, logistica, que potencien
el crecimiento empresarial de la regién apuntando al cumplimiento de los Objetivos
de Desarrollo Sostenible.

El Programa Institucional de Emprendedores, fue creado por la Universidad del
Valle el 12 de diciembre de 2005 bajo la Resolucién No. 073, con la finalidad de
fortalecer el potencial emprendedor de sus estudiantes, a través del desarrollo de
habilidades para concebir, planear y poner en marcha nuevas organizaciones con
0 sin animo de lucro, de autogestion, colectivas 6 asociativas. Se posiciona como
un espacio para la ideacion, determinacion, formulacion y acompafiamiento de un
Proceso de Emprendimiento.

Asociacion Colombia de relaciones de trabajo. La empresa Asociacion
Colombiana De Relaciones De Trabajo Ascort se encuentra situada en el
departamento de ANTIOQUIA, en la localidad MEDELLIN y su direccion postal es
DIAGONAL 47 A 17 SUR 27 INT 619, MEDELLIN, ANTIOQUIA. Asociacion
Colombiana De Relaciones De Trabajo Ascort esta constituida como una
ORGANIZACION DE ECONOMIA SOLIDARIA.

Camara de Comercio de Cali. En la Camara de Comercio de Cali se cumple la
funcién juridica que nos delego6 el Estado de llevar el Registro Mercantil, en el cual
se matriculan las empresas existentes en la ciudad de Cali y en los municipios de
Dagua, Jamundi, La Cumbre, Vijes y Yumbo.

También se llevan los registros de las empresas y profesionales independientes
interesados en contratar con el Estado (Registro Unico de Proponentes); el de las
entidades privadas sin animo de lucro, el de las empresas del sector turismo
(Registro Nacional de Turismo) y el de las Entidades Operadoras de Libranza
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(RUNEOL). Los registros dan fe de la existencia de las empresas que impulsan la
prosperidad de la region (Camara de comercio de Cali, 2022).

Federacién nacional de comerciantes Valle. La empresa Federacion Nacional De
Comerciantes Fenalco Seccional Valle Del Cauca se encuentra situada en el
departamento de VALLE, en la localidad CALI y su direccion postal es CARRERA 9
5 23, CALI, VALLE. Federacién Nacional De Comerciantes Fenalco Seccional Valle
Del Cauca esta constituida como una ENTIDAD SIN ANIMO DE LUCRO

La actividad a la que se dedica la empresa Federacion Nacional De Comerciantes
Fenalco Seccional Valle Del Cauca es Actividades de centros de llamadas (Call
center).

Cadena productiva propuesta para el sector de consultoria. En la informacién
obtenida con los expertos y la bibliografia indagada se encontré6 que no existe el
desarrollo de una cadena productiva de este sector, hecho que se muestra
congruente con lo que se ha corroborado en este ejercicio académico, donde no
hay reconocimiento del sector y apenas se esta dando inicio a su estudio.

Este punto se presentara en dos partes, por un lado, el ejercicio desarrollado por la
mesa sectorial de Consultoria del Sena, donde establecieron el mapa funcional del
sector y por otro lado una aproximacion a la cadena productiva desarrollada por las
autoras con la informacion obtenida del sector y conceptos académicos.

Propuesta cadena productiva:

Proveedores:

e Instituciones Educativas, en educaciéon de primer, segundo, y tercer ciclo
profesional.

Instituciones dedicadas a la investigacion y desarrollo de tecnologia.
Centros de documentacion y servicios de bibliotecas.

Entidades financieras

Aplicaciones tecnolégicas

Producto:

e Diagnostico,

¢ Definicion de estrategias,

e Implementacion de estrategias.
Comercializacion:

e Por referidos (voz a voz),

e [nternet,
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¢ Divulgacion por medios impresos y audiovisuales.
Consumidor Final:

e Empresas publicas nacionales e internacionales,
e Empresas privadas nacionales e internacionales.

Encadenamiento productivo, sectores conexos de apoyo y redes
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Figura 22. Cadena productiva del sector de consultoria
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75




3.2.1.3. Condiciones de la demanda

La demanda de la consultoria va unida a la especificidad de la actividad; sin
embargo, en términos generales y con la informacion que se ha obtenido del entorno
se puede afirmar que:

e El mercado muestra apertura con la creciente demanda de gestion de la ISO
9001 e ISO 1401 en sistemas tecnoldgicos.

e La mayor demanda del sector en Colombia es generada por medianos y
pequefios microempresarios, que ocupan la mayor proporcién en la
composicién empresarial de Colombia.

e En la actualidad la demanda internacional de Consultoria se evidencia
focalizada en el sector de tecnologia informatica.

¢ Normas y estandares exigentes de mercados internacionales; que dificultan
para el caso de la consultoria, la introduccién en estos mercados debido a la
poca o casi nula certificacion del sector.

e Expectativa de crecimiento frente a la aprobacion de TLC con diferentes
paises del mundo.

e Poca infraestructura comercial que fortalezca la oferta de consultores frente
a la demanda del mercado.

The Consulting Report anuncio el ranking de las 50 principales firmas de consultoria
de 2022.

Estas firmas contribuyen por medio de analisis, conocimientos y asesoramiento a
corporaciones, gobiernos y otros tipos de empresas. Las organizaciones
galardonadas son reconocidas a nivel mundial por la excelencia derivada de sus
procesos Y la influencia que generan en diversos nichos de mercado.

Estas firmas enfocan sus esfuerzos en brindar soluciones a sus clientes, a resolver
sus mayores problemas, capitalizar las oportunidades y, en algunos casos, evitar
errores costosos.

Por otro lado, estas firmas brindan actualizaciones a las diversas organizaciones
sobre procesos tecnologicos, medioambientales y culturales, las empresas de
consultoria son un socio indispensable para cualquier organizacion que busque
obtener resultados positivos.
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Figura 23. 50 principales empresas de consultoria 2022

% Estados Unidos ‘ ' = z %
1 Kearney 26 7S Associates
2 Boston Consulting Group 27 Cognizant
3 Deloitte 28 C(CohnReznick LLP
4 Bain & Company 29 Charles River Associates
5 Oliver Wyman 30 Bates White Economic Consulting
6 McKinsey & Company 31 (SG Government Solutions
7 Capgemini 32 Crowe
8 Booz Allen Hamilton 33 GrantThornton LLP
= Alvarez & Marsal 34 Kenway Consulting
10 Arthur D. Little 35 Kroll
11 EY Parthenon 36 Putnam
12 FTI Consulting 37 Stax
13 LEK Consulting 38 Tata Consultancy Services
14 Kpmg 39 Syneos
15 Saic 40 Bridgespan
16 PricewaterhouseCoopers 41 Keystone
17 Teneo 42 Kaiser Associates
18 Ernst & Young 43 C(Cornerstone
19 Mercer 44 Huron
20 Protiviti 45 (learView Healthcare Partners
21 IBM iX 46 Grupo Brattle
22 Publicis Sapient 47 Grupo Chartis
23 Marsh 48 Keystone Strategy
249 Sede de Raytheon Technologies 49 NERA Economic Consulting
25 Willis Towers Watson 50 Insigniam

Fuente: La Republica,(2022)

Sector servicios. De acuerdo a que todo lo relacionado con consultorias es
considerado un servicio que se presta con un alto grado de conocimiento técnico,
es pertinente revisar el sector de servicios en Colombia. Segun el Banco de la
Republica, el proceso de desarrollo econémico ha llevado en los dltimos afios a la
conformacién de economias dominadas por los sectores terciarios. En una primera
etapa de desarrollo, los sectores agropecuario y minero dominan la generaciéon del
valor agregado de un pais. En las etapas posteriores, se inicia el desarrollo de la
produccion de bienes manufacturados para luego terminar con la consolidacién de
los servicios. En este sentido y de acuerdo con el objeto del contrato, se concluye
gue pertenece al sector servicios.

En particular, el DANE a través de la Encuesta anual y mensual de servicios, obtiene
la informacion de las variables principales del sector de servicios para el analisis de
su evolucién en el corto y mediano plazo. Dentro de las actividades que el DANE
considera se incluyen dentro de este sector se incluyen las siguientes:
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Figura 24. Variacion anual (%) de los ingresos nominales y del personal ocupado
total, segun subsector de servicios total nacional septiembre 2020
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Fuente: DANE,(2021)

Como se evidencia en la grafica anterior, en septiembre de 2020 solo cinco de los
dieciocho subsectores de servicios presentaron variacion positiva en los ingresos
totales, en comparacion con septiembre de 2019, destacandose el incremento de
las actividades de call center (31,4%) y correo y servicios de mensajeria (14,6%).
Por el contrario, los sectores que en septiembre de 2020 presentaron las mayores
caidas en sus ingresos fueron el de produccion de peliculas (-81%), restaurantes y
catering (-31%) y el de actividades de edicion (-30%).

Teniendo en cuenta el objeto de este contrato que se incluye dentro del grupo de
asesorias y/o consultorias, dicha actividad se encuentra enmarcada dentro del
grupo de actividades profesionales y cientificas, que fue uno de los grupos que
presentd caidas en los ingresos (2,4%) frente al mismo mes del afio anterior. La
variacion negativa de estos subsectores ha estado asociada a la desaceleracién del
total de la economia, lo anterior debido a los encadenamientos productivos que se
producen entre los diferentes sectores de actividad econémica.

En la medida en que el nivel de caida de la economia sea mayor a lo esperado, es
probable que todas las actividades econdmicas del pais, incluyendo las
consultorias, presenten una reduccion en su actividad, razén por la cual el efecto
adverso podria ser mayor al generar desempleo, una caida de la demanda interna
y un incremento de los niveles de pobreza.
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Debido a que el objeto contractual de este proceso hace relacion a una consultoria
de una obra del sector petrolero, esto puede favorecer una gran cantidad de
oferentes que estaran dispuestos a presentar sus altos conocimientos técnicos para
reactivar este importante sector, aumentando la oferta de empleo, dinamizando el
consumo de los hogares y aportando econdmicamente y tributariamente a las
finanzas publicas. Asi, entre mayor sea el dinamismo del sector de minas y
canteras, mayor sera la demanda del sector de consultorias.

Estructura segmentada de lademanda. Se ubica un segmento de organizaciones
de consultoria, que atiende prioritariamente a pequefias y medianas empresas, en
ocasiones atendido por profesionales independientes, donde se hace visible que es
un negocio de facil entrada y salida, lo que indica que puede darse facilmente la
llegada de nuevos competidores; donde se ofrece no solamente reclutamiento y
seleccion de personal sino servicios integrales, a bajo costo, no necesariamente con la
calidad y seriedad requerida.

Compradores entendidos y exigentes. Otro componente importante en la
rentabilidad del comprador es que los compradores principales del sector de las
consultorias son pequefios empresarios con las limitantes propias de este tipo de
empresas por sus condiciones.

3.2.1.4. Estrategia, estructuray rivalidad de las empresas del sector

Estrategias del sector. A nivel de estrategia en el sector, se destacan iniciativas
de dos stakeholders relevantes y determinantes, el Min TIC y Fedosoft.

Min tic. Ministerio de Tecnologias de la Informacion y Comunicaciones. Esta
entidad lidera estrategias como:

Gobierno en Linea “E-Government” que busca construir un Estado mas eficiente,
mas transparente y mas participativo gracias a las TIC. Esto significa que el
Gobierno:

Prestara los mejores servicios en linea al ciudadano

Lograra la excelencia en la gestion

Empoderaré y generara confianza en los ciudadanos

Impulsara y facilitara las acciones requeridas para avanzar en los Objetivos
de Desarrollo Sostenible -ODS, facilitando el goce efectivo de derechos a
traves del uso de TIC. Declaracion de compromiso con la agenda post 2015
-ODS-.

Plan Vive Digital. Plan de Gobierno que tiene como objetivo dar a Colombia un
gran avance tecnoldgico en la difusion del uso de internet y el desarrollo de un
ecosistema digital nacional. Este proyecto esta liderado por la Presidencia de la
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Republica y el Min TIC. Entre otros resultados, en términos de conectividad se
espera tener conectados para el afio 2014, 1.078 municipios de un total de 1.100
en el pais.

[+D+1 Investigacion, desarrollo e Innovacion. Es una iniciativa de Min TIC que
busca estimular la investigacion, el desarrollo y la innovacién en el sector; dicho
proyecto promueve nodos de innovacion con la activa participacion de entidades de
Gobierno, entidades del sector productivo/industrial TIC y la Academia.

3.2.1.5. El Gobierno.
Papel del Gobierno:

e Poco reconocimiento del sector especifico de Consultoria.

e Intervencion limitada a la mesa sectorial de Consultoria del SENA.

e Esquema de medidas de incentivo no diferenciadas del sector general de
servicios, que por la estructura misma del sector de Consultoria no tienen
aplicabilidad.

Condiciones de los actores sociales. En esta investigacion se observa que el
papel del gobierno en el sector de la consultoria ha sido limitado, de hecho, ha sido
reiterativo que no hay un reconocimiento como sector econdmico, pues esta
inmerso en el gran sector de servicios.

Solo con el establecimiento de la mesa sectorial de Consultoria del SENA, se
empieza a identificar una participacion mas activa alrededor del sector, sin embargo,
esta preocupacion fue liderada desde los mismos consultores en su interés por
profesionalizarse.

3.2.1.6. El azar, el papel de la casualidad
Desempleo profesional. El incremento de oferta de consultores se puede ver
afectada directamente por las condiciones del desempleo profesional, pues son

regularmente estos profesionales en quienes se suman dos componentes
importantes del consultor: la experiencia y la formacion.
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Figura 25. Diamante Competitivo del sector de Consultoria
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Fuente: Duque & Moreno, (2016)
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3.3. ESTRUCTURA DEL SECTOR

3.3.1. Andlisis de la estructura del sector

La consultoria es una plataforma que impulsa o articula conocimientos académicos
y de la investigacién aunado a los procesos de la modernizacion para el aumento
de la productividad del sector empresarial. Adicional a esto, como estrategia de
ingreso de nuevos recursos para un mejor sostenimiento de la institucion
universitaria.

El consultorio en Ciencias de la Administracion, promueve al desarrollo de un
proyecto, articulado desde los aportes académicos y de investigacion al sector
externo, con el que se ofrece a empresarios, egresados y estudiantes apoyo para
el impulso de proyectos empresariales que sean sostenibles e innovadores, que
ademas refuercen el sector empresarial de la region y del pais.

3.3.2. Consultoria empresarial

Segun Ramirez & Hurtado (2018) La consultoria empresarial es una asesoria
organizacional que mejora la eficiencia y competitividad de las compafias mediante
la implementacion de mejores practicas y sistemas de trabajo. Es un proceso que
consiste en evaluar, diagnosticar y proponer soluciones a las deficiencias de las
organizaciones, por parte de expertos que reciben una remuneracion. También es
un ejercicio de mejoramiento continuo que busca la excelencia, la innovaciéon y la
adaptacion al mercado. El objetivo de los consultores es ayudar a sus clientes a
tener mas éxito.

3.3.2.1. Sector de la consultoria empresarial en Cali

Se puede observar que el sector de la consultoria empresarial en Cali actia como
un motor oculto para la evolucién productiva del pais, proporcionando soluciones a
las necesidades de las organizaciones en diversos dmbitos de gestion, incluyendo
finanzas, mercadeo, recursos humanos y estrategia. De acuerdo con el directorio
de Empresite Colombia, existen mas de 1.600 empresas de consultoria empresarial
en Cali, siendo la mayoria de ellas pequefias y medianas empresas con diversos
perfiles profesionales y areas de especializacion.

Entre estas empresas se encuentran Consultoria y Capacitacion Empresarial
S.A.S., Consultoria Empresarial Integral Ltda., y Consultoria Organizacional
Empresarial S.A.S. El sector de la consultoria empresarial en Cali se distingue por
su dinamismo, innovacién y adaptabilidad a las demandas del mercado,
contribuyendo al desarrollo y competitividad de las organizaciones locales y
nacionales (Duque & Vasquez, 2021).

82



3.3.3. Cinco Fuerzas de Porter

Para Michael Porter, cualquier tipo de organizacion va a resultar afectada, aunque
sea por cincos fuerzas competitivas. A continuacién, se observaran los resultados
obtenidos del estudio de pre factibilidad, para la creacion de un plan de negocios
del consultorio en ciencias de la administracién de Univalle que ayude a fortalecer
la red empresarial de la region en Santiago de Cali, con la aplicacion de la teoria de
estas cinco fuerzas de Porter:

3.3.3.1. Rivalidad entre los competidores

Actualmente los competidores son quienes ponen las reglas de juego en el sector
al cual pertenecen, es por esto que analizan sus fortalezas y debilidades en aras de
tener un alto nivel de competitividad en el mercado. En este orden de ideas sobre
salen los siguientes elementos que permitiran identificar si es o no atractivo la
llegada de otros posibles competidores en el sector consultoria en ciencias de la
administracion en Santiago de Cali.

Numero de competidores. Actualmente, los principales competidores para sector
consultoria en ciencias de la administracién en Santiago de Cali, son los consultores
independientes dado que son profesionales que se dedican a prestar servicios
calificados acorde a su areas o areas de conocimiento, ofreciendo precios
favorables y trabajan con base a referidos y a la satisfaccion que le dan al cliente,
de acuerdo a esto consiguen participacion en el mercado de las consultorias. Y
existen 71 microempresas que se tiene base de datos pertenecientes a diversos
servicios juridicos, contables, administrativos e investigacion de mercados. (Camara
de comercio de Cali, 2022)

Diversidad de competidores. La consultoria de empresas se practica de muchas
formas diferentes y es frecuente encontrar empresas de consultoria que se
especializan en diversas areas como:

Consultoria de Recursos Humanos

Consultoria en seguridad y salud en el trabajo
Consultoria en finanzas

Consultoria en Calidad

Consultoria de marketing

Consultoria de innovacioén

Consultoria en Tl (Tecnologias de la Informacion).

Crecimiento del sector. En el caso del Valle del Cauca, se concluye que el sector
de actividades profesionales, cientificas y técnicas; actividades de servicios
administrativos y de apoyo tuvo una dinamica positiva en el afio 2020, generando
una produccion real y un valor agregado de 11 y 8,1 billones de pesos
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respectivamente, superando a los valores nominales. En comparacion con el afio
2019, pese a la emergencia sanitaria y econdmica por causa del COVID-19, el
sector de actividades profesionales, cientificas y técnicas; actividades de servicios
administrativos y de apoyo del Valle del Cauca creci6é en 4,3%, incrementando la
produccion real en aproximadamente 449 miles de millones de pesos y la
generacion del valor agregado en 330 miles de millones de pesos.

Finalmente, se evidencia que el sector de actividades profesionales, cientificas y
técnicas; actividades de servicios administrativos y de apoyo que, en términos
reales, gener6 una rentabilidad sectorial de 3,1 billones de pesos, después de la
remuneracion a los factores de produccién. A consecuencia, se visualiza el sector
de actividades profesionales, cientificas y técnicas; actividades de servicios
administrativos y de apoyo como uno de los principales contribuyentes al
crecimiento de la economia vallecaucana, en el contexto actual de pandemia del
COVID-19. (Departamento Administrativo de Planeacion, 2021).

Capacidad de diferenciacién del producto. Esta fuerza, tiene un alto nivel en el
sector de la consultoria, dado que existen empresas consultoras independientes,
como especializadas y cada una de ellas posee un producto diferenciador,
generando cada una su propia marca, ya sea por Sus sServicios, precio o
metodologia empleada. Por otro lado, el portafolio propuesto, ofrecera servicios con
una metodologia de acuerdo a las necesidades de los clientes.

Rentabilidad del sector. Esta fuerza tiene un nivel alto, se identifica buenas tasas
de rentabilidad para el sector, en los siguientes aspectos:

Alto crecimiento de la demanda

El nimero de competidores especializados es bajo.

Hay una alta capacidad de diferenciacion del producto.

Generacion de empleo, debido que actualmente Cali, es a tercera ciudad con
el indice de desempleo en Colombia con 12.2%. (Infobae, 2022)

Por otra parte, las barreras de salida que pueden actuar como un impedimento para
el ingreso de nuevas empresas al sector, bajo los siguientes elementos:

Especializacion de activos. Esta barrera, en el sector de la consultoria
administrativa, es baja, esto debido a que los activos requeridos son minimos,
debido a que la mayoria de estos recursos son elementos de oficina y propiedades
debido a que no poseen una cadena productiva, por otro lado, si el sector llegara a
entrar en decadencia los activos mas importantes serian el conocimiento y la
experiencia dado que estos son intransferibles de una persona o empresa. (Sarur
Zanatta, 2013)
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Costos de salida. Esta barrera, con respecto a los costos de salida para el sector
de consultoria son bajos debido a que sus procesos no son de transformacion de
materia prima a producto terminado, por lo que no se requiere manejo de inventario,
materia prima, y la mano de obra es contratada por medio de un Outsourcing. Por
otro lado, si es una organizacion informal o de profesionales independientes, los
costos son asumidos por el nimero de colaboradores directos a sus servicios como
el personal administrativo. (contador, mensajero, secretaria, etc.). y para los
consultores independientes sus costos de salida son minimos o en otros casos nulo.

Interrelacion Estratégica. En la practica de la consultoria no se separan; los
problemas técnicos y humanos de la gestion y de la empresa estan
interrelacionados. En la consultoria, es absolutamente esencial ser conscientes de
estas dos caras de los problemas en las organizaciones humanas, pero no basta.
Al trabajar para un cliente, el consultor debe poder elegir enfoques y métodos
necesarios para descubrir y entender tanto los problemas técnicos. como humanos
de que se trata y para ayudar al cliente a actuar en ambos terrenos.

Se debe sefialar, llegados a este punto, en lo que se refiere al equilibrio de los
aspectos técnicos y humanos de la gestién y el cambio, que en la consultoria de
empresas se pueden observar tres principales sistemas

Barreras Emocionales. La independencia emocional significa que, en el sector de
la consultoria, se mantiene su desapego independientemente de la amistad y otras
afinidades de tipo emotivo que puedan existir al comienzo o que se creen durante
la realizacion del servicio. Una caracteristica especial del asesoramiento de las
empresas administrativa esté relacionada con su objetividad y profesionalismo. Por
las razones ya mencionadas, es probable que haya que tomar en consideracién
aspectos emocionales, asi como gerenciales y empresariales. En el sector de la
consultoria administrativa, se debe mantener una actitud profesional y objetiva al
momento de prestar su servicio. (Madariaga , 2016)

Restricciones sociales y de gobierno. Por ser un sector que actualmente esta en
crecimiento, como lo indica la revista el tiempo que para el afio 2021 fue del 8,3%.
Aun no se indican politicas de regulacion o proteccién gubernamental, tanto a nivel
nacional como global, se observa como un sector terciario o prestador de servicios,
por lo que la decisién de un posible cierre en organizaciones o independientes del
sector su afectacion es baja en el entorno socio-politico. (El Pais, 2022)

3.3.3.2. Nuevos entrantes

Es algo muy comun la entrada de nuevos competidores, esto puede suceder en
cualguier momento mas cuando la propuesta nueva para negocio cuenta con
productos y servicios de alta calidad, en tal sentido, la entrada de la nueva
competencia podria alcanzar ventajas tales como el aumento en las ventas mayor
participacion en el mercado del fortalecimiento y asesoria a las empresas, mejor
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comportamiento en el consumo entre otras ventajas; y como desventajas “puede
encontrarse disminucion con respecto a las utilidades, clientes insatisfechos,
rechazo de productos o servicios, del mismo modo estarian implicados factores
como capital, experiencia, puntos de entrega, acceso al consumo, fidelidad del
cliente entre otras cosas.

Seguidamente se presentan las barreras de entrada:

Barreras de Entrada. Una barrera de entrada comun en el sector administrativo,
es el posicionamiento de la marca, es decir la credibilidad, seriedad y fidelidad que
sentirian los clientes hacia la empresa consultora por sus afios de experiencia y
consecuentemente por la referencia de otras empresas, cliente que pueden
asegurar la calidad de los servicios.

Economiade escala. La empresa en cuestion proporciona servicios especializados
de consultoria o investigacion, por tanto, adquirir intercambios en bienes o servicios
en gran volumen, pueden reducir el costo por paquete, posibilitando brindar un
mejor precio al cliente lo que seria dificil al adquirir el servicio por un tercero.

Diferenciacion del Producto. Como segunda barrera, se contaria con servicios de
calidad, permitiendo la identificacion, distintiva por los servicios que se ofrecen,
como lo es la consultoria especializada y consultoria generalista, por lo que se tiene
en cuenta que el servicio a ofrecer implica una gran inversién para su desarrollo,
disefio o alta tecnologia en lo que la diferencia generalmente, se encuentra la
metodologia empleada para el desarrollo del producto. De otro lado la importancia
de tener en cuenta el servicio al cliente, ya que este como prestacion caracteristica
marcaria la diferencia en cuanto a la presentacion del producto o servicio, las
diversas modalidades de pago y la forma innovadora para la adquisicion de los
servicios de manera digital.

Costo de cambio para el cliente. Esta empresa de consultoria entrara a hacer
parte del mercado de la ciudad de Santiago de Cali, y del propio departamento del
Valle del Cauca, por lo tanto, se espera una facil adaptacion a los cambios,
comprendiendo mejor su entorno y las dinamicas de este, para agregar cada vez
mas valor en servicio y calidad en sus productos y servicios. No obstante, para dar
respuesta oportuna a nuevas tendencias y necesidades de los clientes, por lo tanto,
la empresa ofrecera como factor diferenciador un excelente servicio al cliente con
propuestas de promocién atractiva para los consumidores.

Acceso a canales de distribucion. Esta cuarta barrera es alta, debido a que
actualmente, existen diferentes canales de distribucion, como lo son las redes
sociales como: Facebook, Instagram y Tiktok. Que actualmente son las redes mas
utilizadas como modelo de distribucion y marketing. (Rampa Marketing Digital,
2022), por otro lado, la comercializacion de la consultoria, tiene su mayor apoyo en
la referencia (voz a voz), lo que implica calidad y personalizacion en el servicio.
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Necesidades de capital. Es una necesidad dentro de los requisitos importantes
para que el consultorio pueda a entrar a competir con las organizaciones que ya se
encuentran participando en los procesos comerciales. Por esta razon, la empresa
requeriria de una gran inversion, dado que ésta como iniciativa empresarial no
contaria con una buena proporcion de capital para mantener el mismo rendimiento
de las empresas que ya estan consolidadas y llevan tiempo operando en el
mercado.

Acceso a tecnologias de punta. Actualmente la mayoria de las organizaciones
ejecutan los procesos mediante sistemas informaticos, es ahi donde la consultoria,
juega papel importante, ya que esta consiste en brindar consejos a las empresas
acerca de como debe implementar sistemas y la adecuada tecnologia de
informacion para que la compafiia desarrolle sus funciones en cumplimiento de sus
objetivos de una manera perfecta.

Los motivos que normalmente impulsan a un ente a la busqueda de asesoria en el
campo de la Tecnologia de la informacién estan basados en:

e La necesidad de induccién de manera objetiva vista desde un punto externo
con respecto a los mas adecuados sistemas para potenciar la empresa.

e Necesidad o deseo de implementar un proyecto especifico, informético e
inexistente con suficiente personal calificado para desarrollarlo.

e Lograr el acceso al conocimiento y experiencia de algun consultor o grupo de
consultores en una determinada materia (redes sociales, estrategias SEO,
trafico web, e-commerce, etc.).

e Porque lo requiere la organizacion, realizar la contratacion externa de todos
los Servicios IT.

Acceso a materias primas. Para este sector de la consultoria, se pueden adquirir
facilmente, debido a que los insumos requeridos son: la infraestructura fisica,
equipos de cémputo, equipo de oficina, entre otros. Con respecto, al conocimiento
como materia prima, se requiere de acuerdo al servicio ofrecido por lo que los
consultores requieren de una actualizacién constante pudiendo ser de forma virtual
y financiada, o en algunos casos, es incluso gratuito.

Proteccién gubernamental. Las organizaciones que entran al mercado deben dar
cumplimiento a ciertas normas y requisitos en ambitos diferentes, entre ellos,
seguridad, medio ambiente y calidad, lo que les permitira mantener su desarrollo,
teniendo en cuenta que al no cumplir estas leyes contribuyen a su disolucion.
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En este sentido la iniciativa organizacional dara cumplimiento a cabalidad de estas
politicas para el desarrollo y permanencia en el mercado, pero, por otro lado, no
existen regulaciones gubernamentales en el sector consultoria por lo que no
afectaria el ingreso al sector, por la no existencia de normas técnicas y/o
restricciones legales para operar como empresa, entidad o persona consultora.

Efecto de la curva de aprendizaje o experiencia. Esta curva de indica lo que se
ha ido aprendiendo en relacién a un tiempo determinado. Mostrando los aspectos
conseguidos y los triunfos que se han obtenido en relacidon a ese tiempo. Pero al
contar con personal calificado se espera que la curva de aprendizaje sea baja.
(Peiro, 2022).

Reaccion esperada de los actuales participantes. Esta berrera es baja, dado que
no se percibe el ingreso de nuevas organizaciones en general, debido a la limitada
cantidad de empresas especializadas en el sector, por lo que no es necesario para
ellas, estrategias para recuperar su cartera de clientes y obtener una mayor
participacion en el mercado.

De manera general, las barreras de entradas al sector son bajas; entre las
estrategias mas comunes que tienen las nuevas companiias, para la incursién en el
mercado esta el costo de la consultoria, al igual que la formacion y experiencia de
los consultores componentes de las mismas.

3.3.3.3. Poder de negociacion de los proveedores

La afectacion que tienen los proveedores en un sector es determinante en la
estructura del mismo. Sus posibilidades o limitaciones de negociacion afectaran la
rentabilidad, atractivo y crecimiento.

Primeramente, se define los tipos de proveedores importantes que hay en el sector:
e Los consultores independientes requeridos para el desarrollo del producto.

e Los proveedores de aplicaciones tecnolégicas; de software especializado en
gestidn de procesos, desarrollo y administracion de paginas web y pagina de
autogestion empresarial.

Los proveedores de conocimiento; con un poder bajo; por la diversidad disponible
para crear una ventaja frente a la competencia, pueden ser:

Centros de informacion

Instituciones dedicadas a la investigacion

Las Universidades e Instituciones de Educacion Superior
Portales de empleo y redes sociales
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¢ Instituto Colombiano de Consultores Empresariales (ICCE)
e Asociacion Iberoamericana de Coaches Comerciales (AICC). (Sanchez,
2019)

Para el estudio de estos proveedores, se destacan los siguientes factores
relevantes:

Numero de proveedores importantes. En cuanto a las empresas de consultoria
sus proveedores principales son consultores independientes o profesionales que
trabajan por servicios que no tienen una fuerza organizativa que presione de alguna
manera los costos de sus servicios y la posibilidad de acceder a ellos es
relativamente facil en el mercado de profesionales. La condicion de negociacion de
los proveedores puede cambiar en la medida que el servicio que se requiera sea
muy especializado. Por otro lado, EI niumero de proveedores tiene una baja
afectacion en el sector, pues como se dijo en el caso de los consultores
independientes su principal proveedor es él mismo con su conocimiento y experticia.

Importancia del sector para los proveedores. Ademas de las grandes
organizaciones de consultoria y de otra indole mas arriba mencionadas, existen
numerosos particulares que ofrecen sus servicios como consultores independientes
en el sector de la tecnologia de la informacion. Su nimero se ha ido incrementando
por causa de la recesién econdmica que ha dejado sin trabajo a muchas personas
capacitadas, entre ellas a algunas que ocupaban puestos muy elevados. Estas
personas representan una valiosa fuente de conocimientos especializados, tanto
para las grandes compafiias que desean obtener una segunda opiniéon sobre sus
actividades como para las empresas mas pequefias que buscan una orientacion
general sobre las aplicaciones de la tecnologia de la informacion, pero no desean
ponerse en manos de los proveedores de maquinas o programas de informatica. En
este ultimo caso, el peligro estriba en confiar en las opiniones de una Unica persona
en un sector en donde el cliente tiene dificultades para evaluar la calidad del
asesoramiento. En ese caso, la regla general debe ser la de recurrir sélo a una
persona gue se conoce bien o que ha sido muy recomendada y tiene un historial de
éxitos; si no se tiene esa seguridad, es mejor confiar en el suministrador de sistemas
y concretar claramente las condiciones del contrato con respecto a la prestacion de
servicios y al rendimiento.

Costo de cambio de los productos del proveedor. Esta opcion implicaria la
reduccion de la gama de productos fabricados para concentrarse en las lineas mas
rentables, pero manteniendo la expansion geografica vendiendo en zonas a las que
todavia no atendia la empresa. Esto produciria el efecto de trasladar en general la
gama de productos de la compafia a lineas mas caras. Es en lo esencial una
estrategia de crecimiento moderado y de aumento al maximo de los ingresos.
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Las ventajas de esta estrategia serian la reduccion de la competencia con los
principales proveedores del mercado que trabajan con los precios mas bajos.
Reduciria el riesgo de mercado en cualquier zona geografica y permitiria que la
expansion de la produccion se controlara a una tasa media.

Esta condicion del costo de cambio de productos del proveedor solo aplica en la
medida que la consultoria se centre sobre un tema muy especifico y especializado.

Posibilidad de integracion hacia adelante del proveedor. En las paginas
precedentes se han hecho varias referencias a dos tendencias: primeramente, los
consultores de empresas han invadido cada vez mas nuevas esferas de servicios,
que pueden ser esferas incipientes en la consultoria, pero también sectores que
guedan fuera de este campo; y, en segundo lugar, otros proveedores de servicios
profesionales y empresariales tienden a realizar cada vez mas consultoria de
empresas. Esto muestra que las profesiones ya no cuentan con fronteras
impenetrables y con una proteccion absoluta contra los intrusos. El mundo de las
profesiones esta experimentando profundas transformaciones, que dan forma
nueva a profesiones individuales, modifican sus fronteras y cambian su posicion,
sus relaciones y sus métodos de trabajo.

Esta posibilidad es de una alta afectacion en el sector, especialmente para las
empresas de consultoria, pues la caracteristica misma del servicio hace que buena
parte de este sea de tipo personalizado, pudiendo generar una sustitucion por la
cercania del cliente final con el consultor que esté prestando el servicio. En el caso
de los consultores independientes esta posibilidad es nula.

Rentabilidad del proveedor. La rentabilidad del proveedor se vera reflejada en
funcién del pago de las horas que sean adecuadas por el tipo de servicio ofrecido y
si este es de caracter especializado.

3.3.3.4. Poder de negociacion de los compradores.

Del mismo modo que existe la negociacion de los proveedores, los clientes son
aguellos que determinan la estructura del sector, existen dos tipos de clientes los
internos y externos. Existen varios factores que determinan el poder de negociacién
del cliente para Porter, pero para la presente organizacion se centran en los tres
mas relevantes: el numero de clientes importantes, la integracién hacia atras y la
rentabilidad del cliente.

Numero de clientes importantes. Estos son los entes que ponen las condiciones
en el sector, permitiéendoles manejar el poder, existen muchos clientes, en el
territorio el cual va en aumento en un 9,5%, por la creaciéon de 17.259 nuevas
empresas para el afio 2022, siendo estas posibles clientes que requieran algun tipo
de consultoria. (Pais, 2022)
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Integracion hacia atras del cliente. Este aspecto es una posibilidad latente a la
media que existe en el sector, pero no porque los clientes se conviertan en
empresas de consultoria, sino cuando ellos decidan empezar a producir por si
mismos los productos de dos formas, la primera integrando en su empresa los
consultores independientes o integrando en su estructura organizacional los
servicios ofrecidos. Aunque este Ultimo dependera exclusivamente de la directriz
gerencial de la empresa cliente. (Sanchez, 2019)

Rentabilidad del cliente. Este aspecto se asocia a la presion por parte de los
compradores al exigir calidad, servicio a la medida y precios asequibles. La
consultoria se ha convertido en herramienta estratégica para buscar eficiencias y
crecimiento en los negocios. Las grandes empresas adquieren los servicios de
consultoria para seguir expandiéndose y no perder posicionamiento en el mercado
global; las empresas medianas, por su parte, las buscan para seguir en su proceso
de crecimiento de forma mas consolidada, con modelos de negocio novedosos del
mismo modo, las Pymes requieren este tipo de servicio con el objetivo de tener
mejoras continuas en sus procesos y al igual que las empresas consultoras desean
ofrecer calidad y precios compatibles en el mercado. (Sanchez, 2019)

3.3.3.5. Amenaza de productos sustitutos.

Se ha sefialado muchas veces que el producto o los productos de los servicios
profesionales son intangibles. En la consultoria, el producto es el consejo dado al
cliente o, si se incluye la aplicacion, cabria decir que el producto final es el cambio
gue se ha producido realmente y las mejoras que se han logrado en la organizaciéon
cliente gracias a la intervencion del consultor.

e Ese producto es dificil de definir, medir y evaluar. El consultor puede tener
su concepcion del producto, mientras que la opinién del cliente respecto del
producto y su valor real puede ser totalmente diferente.

e Al comercializar sus servicios, lo que el consultor esta vendiendo es
esencialmente una promesa, la promesa de una ayuda que satisfaga las
necesidades del cliente.

e Los clientes no pueden «ver, tocar, oler, gustar o ensayar» el producto antes
de decidirse a comprarlo. Tienen que buscar sustitutos para evaluar si es
probable que el consultor realice lo que ha prometido.

e Esto explica el papel esencial de la autoevaluacion, la autodisciplina y un
enfoque ético en la comercializacion y prestacion de servicios de consultoria.

e A menudo, el consultor sera la Unica persona capaz de juzgar qué servicios
debe ofrecer en general y qué puede prometer y aportar realmente a un
cliente particular.
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Disponibilidad de productos sustitutos actuales y en un futuro préximo. En el
andlisis realizado del sector administrativo, se observa que en general el producto
o los productos no pueden ser como tales reemplazados, pero el fenbmeno que se
observa cada vez con mayor frecuencia es que quién los realiza puede ser la
persona que haya desarrollado la competencia y maneje algunas herramientas
tecnologicas que ya son de facil e ilimitado acceso; dejando de lado consideraciones
de formacion profesional y ético.

Rentabilidad y agresividad del productor y del producto sustituto. En el campo
de la consultoria en ciencias de la administracion no existen productos sustitutivos,
la agresividad que se da por el competidor que entra al mercado esta dada por
precios.

En el andlisis de las fuerzas competitivas del consultorio en Ciencias de la
Administracion, se identifica como aspectos relevantes, que si bien los productos
que desarrollan, no se identifican sustitutos en el mercado lo que aparentemente
puede ser una ventaja; los demas elementos considerados en el modelo, muestran
limitaciones al crecimiento de la empresa, partiendo del reconocimiento por parte
del gobierno del sector productivo, como uno de los relevantes en el desarrollo
econémico y en esa medida se encuentra desprotegido de politicas que lo
fortalezcan; las débiles barreras de entrada y salida facilitan la presencia de
competidores inclusive poco visibles.

3.3.4. Matriz del Anélisis del Sector

Después de haber realizado el analisis de acuerdo a las variables anteriormente
mencionadas aplicando la teoria de las cinco fuerzas de Porter, de se realiza la tabla
donde se ilustra el comportamiento del sector.

3.3.4.1. Perfil competitivo sectorial

Seguidamente se ilustra en la siguiente tabla cada una de las 5 fuerzas de Porter
estudiadas y analizadas, de las cuales se realiz6 una investigacion a cada una de
las variables, por lo que se determind el nivel de repugnancia o adherencia, para
generar las estrategias necesarias que permiten fortalecer la posicibn competitiva
dentro del sector de la consultoria. Es importante destacar que, al fortalecer los
factores en comun ofrecidos para el mercado de la red empresarial de la region, en
otras palabras, reconocimiento y generador de valores, tendran una fuerte
participacion frente a valores criticos de éxito, esto facultara distinguir a la compaiiia
del resto de organizaciones rivales.

Conforme a los resultados que se obtuvieron en el analisis sectorial y los factores
condicionantes de influencia a las 5 fuerzas de Porter, que participan en la industria;
se ultimata que las circunstancias condicionantes del sector de consultoria son
adecuadas y ofrecen un muy buen ambiente, para la creaciéon de una compafia
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dedicada a la consultoria en el area de gestion de las Ciencias de la Administracion
dirigido a realizar el plan de negocios del consultorio en ciencias de la administracion
gue ayude a fortalecer la red empresarial de la region (Betancourt, 2014).

Tabla 14. Matriz de analisis estructural del sector

Consultorio en Ciencias de la Administracion Sl- Marco especifico del negocio Fecha
EMPRE Perfil competitivo del sector
Sector Consultorias en Ciencias de la Repulsién N Atraccion
Administracion - - - + ++
1. Competidores Actuales
1.1. Rivalidad entre Competidores
Numero de competidores Grande X Pequefia
Diversidad de competidores Grande X Pequefia
Crecimiento del sector Lento X Rapido
Costos fijos o de almacenaje Altos X Bajos
Incrementos de capacidad Grande X Pequefia
Capacidad diferenciacion del producto Baja X Alta
Importancia para la empresa Alta X Baja
Rentabilidad del sector Baja X | Alta
1.2. Barreras de Salida
Especializacién de los activos Alta X Baja
Costo de salida Alto X Bajo
Interrelacion estratégica Alta X Baja
Barreras emocionales Altas Bajas
Restricciones sociales o del gobierno Altas X Bajas
2. Posibles Entrantes
Barreras de Entrada
Diferenciacion del producto Baja X Alta
Costos de cambios para el cliente Bajos X Altos
Acceso a canales de distribucion Amplio X Limitado
Necesidades de capital Bajas X Altas
Acceso a tecnologias de punta Amplio X Limitado
Acceso a materias primas Amplio X Limitado
Proteccion gubernamental Baja X Alta
Efecto de la curva de experiencia Bajo X Alto
Reaccion esperada. Baja X Alta
3. Poder de los proveedores
Nimero de proveedores importantes Bajo X Alto
Importancia del sector para proveedores | Pequefia X Grande
Costo de cambio del proveedor Alto X Bajo
Integracion hacia delante del proveedor Alta X Baja
4. Poder de los Compradores
Nimero de clientes importantes Bajo X Alto
Integracion hacia atras del cliente Alta X Baja
Rentabilidad del cliente Baja X | Alta
5. Productos Sustitutos
Disponibilidad de productos sustitutivos Grande X Pequena
actuales y en el futuro préximo
Rentabilidad y agresividad del productor y| Alta X Baja
del producto sustituto
Perfil Numérico (Suma) 3 8 10 4 7

Fuente: Elaboracion propia
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3.3.4.2. Grafico cinco fuerzas competitivas del sector de la consultoria

La importancia del ingreso al mercado, es la especializacion en un tipo de negocio,
con el animo de conseguir cierto nivel de estandarizacion, que acepte opciones.
Conforme, el portafolio de servicios a ofrecer, se vienen identificando las ventajas
competitivas, que originen diferencias frente a la apreciacion de los consumidores
de los servicios, que deben estar alineadas frente a los avances tecnoldgico, que
permitan el desarrollo de las propuestas, de acuerdo a las necesidades del
mercado. Por lo tanto, esto permitira que las razones que tengan las compafiias
clientes para la escogencia de la consultoria puedan sufrir variaciones, teniendo en
cuenta la naturaleza de cada negocio.

Concluyendo ante lo anterior, la mejor manera de diferenciar es generar valor
integral esperado por los clientes bajo las nuevas lineas de negocio innovadoras,
prestados de manera directa a través de estratégicos aliados, creando las barreras
de entrada lo suficientemente fuertes como para que la competencia le resulte muy
dificil penetrarlas. En la siguiente figura se muestran los factores mas relevantes,
en cada una de las fuerzas competitivas de Porter
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Figura 26. Cinco Fuerzas Competitivas del sector de la Consultoria
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Figura 26. Las Cinco fuerzas de Porter

5.Rivalidad de la industria

Rivalidad entre los competidores
existentes. interaccion entre los
competidores de la industria debido a los
multiples factores como concentracion de
empresas para un mismo mercado y

existencia de grupos empresariales.

3. Clientes

Poder de negociacion de los clientes. La
capacidad de los clientes para poner a la
compafia bajo presion.

Dependencia de unos pocos clientes.

Fuente: Elaboracion propia
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4. ESTUDIO DE MERCADO

4.1. DESARROLLAR UN ESTUDIO DE MERCADO PARA LA CONSULTORIA
EMPRESARIAL EN CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION

La propuesta de valor se basa en el conocimiento del cliente, la cual tiene su base
en la estrategia de confianza con el cliente, elemento que junto al Know how de los
consultores permitird el conocimiento de las necesidades del mismo. Por lo tanto,
se ensefian los componentes del mercado de importancia y relevancia paran el
cliente, en el desarrollo del plan de negocios del consultorio en las ciencias de la
administracion, plan que fortalecera la red empresarial de la region, por
consiguiente, se muestran los aspectos mas importantes y relevantes del mercado
potencial, se analiza la competencia e identifican oportunidades de negocios.

4.1.1. Tendencias del mercado.

El rol protagonico, que en la consultoria empresarial hoy dia se asume, se debe a
gue las organizaciones dan reconocimiento a la experticia y valor agregado a la
consultoria estratégica que aporte a una compafiia, lo cual tiene un alto impacto en
el desarrollo organizacional, al fin y al cabo, para mejorar los indicadores de
rentabilidad y consecucion de objetivos.

En tal sentido, la industria de la consultoria para el afio 2020 alcanz6 los 295 billones
de ddlares a nivel global, por lo que se esperaba que en ese y los afios siguientes,
hubiera un crecimiento de un 4% o 5% superior al de afios anteriores. (ideasgroup,
2021).

El crecimiento que se evidencio en el ambito de la consultoria estratégica, responde
en esencia a los procesos relacionados con la innovacion o gestion de riesgos, entre
los que se encuentran actividades primordiales en todas las compaifiias.

Las tendencias principales para la industria de la consultoria empresarial estan
enfocadas en las siguientes areas:

Agilidad e Innovacion. Las compafiias agiles saben como reaccionar ante los
desafios que impone el mercado y la innovacién es lo que les permite sobrellevar
Optimamente estas circunstancias. Por lo tanto, la agilidad e innovacién son factores
decisivos para los resultados de la compafia, sea cual sea su actividad. Las propias
compafias deben se generadoras e innovadoras para ir por delante de la
competencia (ideasgroup, 2021).

Digitalizacion. Sin importar su tamafio o sector industrial todas las compaiiias, se

han visto en la necesidad de buscar su evolucidon hacia una digitalizacién y
automatizacion cada vez mayor de sus procesos. De acuerdo a ello, resulta
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fundamental y sumamente pertinente, que se cuente con una consultoria que
funcione como guia durante esta transicion (ideasgroup, 2021).

Implementacion. De este modo, las consultorias deben estas al alcance de la
implementacion para no quedarse Unicamente en el ambito tedrico, desde cualquier
area de mejora de la organizacion, solo asi, se validan los procesos y se realizan
los ajustes necesarios para poder generar mejoras reales en las areas de conflicto
(ideasgroup, 2021).

Talento. En el entendiendo al capital humano se conoce como el principal activo de
una organizacion, ademas de contar con los procesos adecuados de atraccion y
retencion del talento es un requerimiento estratégico que representa un impacto
significativo en el desarrollo organizacional, en consecuencia, se exige cada vez
mas la gestion del talento debido a que los millennials constituyen la mayor parte de
la fuerza laboral a nivel mundial, lo que supone un reto por la naturaleza de esta
generacion (ideasgroup, 2021).

Big datay tecnologias. Por su participacion en la toma de decisiones es altamente
relevante y debe considerarse como parte de los procesos institucionales., sin
embargo, el Big Data no solo es Util para almacenar o procesar una gran cantidad
de datos, ya que resulta fundamental su andlisis para la gestion de la informacion y
precipuamente plantear estrategias sustentadas en los datos (ideasgroup, 2021).

No obstante, una de las claves del éxito tanto para la consultora como para la
empresa, en todos los @mbitos que se detallen es la especializaciéon, para lo que se
debe entender a esta como el principal factor a la hora de seleccién a un proveedor
de consultoria estratégica. De otro lado, se debe contar con consultores expertos
de manera especial en determinadas areas, siendo este un valor agregado que
constituye casi un requisito basico, donde se garantice la manera efectiva en la
implementacion de la consultoria, y que esta de manera real profundice en los
procesos organizacionales pertinentes y tangibles.

En suma, es evidente el reconocimiento, debido a las tecnologias disruptivas y los
competidores emergentes, las compafiias estan siendo desafiadas a la mejora
constante, y a reinventarse si se ve la necesidad de garantizar la supervivencia, y
sobre todo destacar en el mercado y alcanzar sus objetivos. De modo que ,en este
aspecto es el escenario en el que la consultoria estratégica cobra relevancia, ahora
mas que nunca (ideasgroup, 2021).
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Figura 27. Tendencias en consultoria empresarial
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Segun Sanchez, (2022), en el The Consulting Report (El informe de consultoria), se
hizo el anuncié el ranking de las 50 principales firmas de consultoria de 2022. Estas
contribuyeron por medio de un analisis, conocimientos y asesoramiento a
corporaciones, gobiernos y otros tipos de empresas. Las compafiias galardonadas
se reconocen a nivel mundial por la excelencia derivada de procesos e influencia
gue se generan en diversos nichos de mercado.

Figura 28. Listado de las 50 principales empresas de consultoria 2022
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De acuerdo a lo anterior, En el primer lugar del ranking se encuentra Kearney,
siendo esta firma de consultoria de gestion global posicionada como la empresa
lider con mas de 4.200 personas que trabajan en mas de 40 paises. Esta es una
firma de propiedad de socios con culturas distintivas y colegiadas que trascienden
limites empresariales (Sanchez, 2022).

Boston Consulting Group, es una de las compafias de consultoria global con una
alta gestion de la "Big Three" fundada en 1963 por Bruce Henderson, esta se
encuentra en el segundo lugar del ranking en la seleccion de las 50 compafiias
(Sanchez, 2019).

Asi mismo, y continuando con Sanchez, (2022), se destaca en el tercer lugar del
escaldn la compafiia Deloitte, la cual se especializa en la estrategia comercial y el
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analisis de datos con la evaluacion de riesgos y la tecnologia empresarial.
Seguidamente, en la cuarta casilla se encuentra Bain & Company, firma mundial en
la consultoria de gestion con sede en Boston, Massachusetts, y otras 63 oficinas en
38 paises de todo el mundo. Esta que fue fundada en 1973, es una de las "Tres
Grandes" consultoras de gestion (al lado de McKinsey & Co. y Boston Consulting
Group). Firma que cuenta con una fuerza laboral de mas de 14,000 profesionales
brindando orientacion a empresas publicas, privadas y sin fines de lucro de todos
los tamafios.

De manera continua y con sede en Nueva York, el top cinco se cierra con Oliver
Wyman, firma que ofrece una amplia gama de servicios de consultoria, pero es de
alguna manera mejor conocida por su trabajo dentro de los servicios bancarios y
financieros. Efectivamente, los servicios los presta a mas del 80 % de las 100
organizaciones financieras mas grandes del mundo, lo que le permitié el reporte
para el 2021 de $2500 millones en lo corrido del afio. La compaiiia, recibe con
frecuencia importantes elogios debido a su éxito financiero, por cuenta de
comparfias como Fortune, The Financial Times y Vault. (Sanchez, 2022)

4.1.2. Oportunidades del mercado

Segun la Camara de comercio de Cali, (2021), se busca realizar y consolidar el
ecosistema de emprendimiento e innovacion, con lo que se acompafia e impulsa el
crecimiento de los emprendedores y empresarios extraordinarios no importando en
gue etapa se encuentran, si tienen como objetivo el escalamiento del negocio. La
plataforma es el espacio para el emprendedor y el empresario que busca encontrar
nuevas oportunidades de negocio y que pueda generar mas valor a la sociedad.

La camara de comercio de Cali, es el mejor aliado para el crecimiento ofreciendo
programas a los emprendedores y empresarios que quieran conectarse, con
estudios, mediciones de impacto, directorios de consultores y mentores.

Panorama Nacional. Segun Lorduy, (2021) ante la crisis del COVID-19, entre los
sectores que salieron fortalecidos y generadores de empleo en el mundo fue el de
las BPO (Business Process Outsourcing), ya que cuentan con modelos externaliza
dores de procesos y servicios. De acuerdo a las cifras reportadas por este del
gremio en Colombia, el 2020 la industria cerr6 con mas de 605.000 puestos de
trabajo, de los cuales 20.000 fueron creados durante la pandemia.

Para el afio 2021, las expectativas siguieron siendo alentadoras, pues se esperaba
un incremento de 3%, lo que significaria mas de 18.000 empleados nuevos.

Esto se constata segun un sondeo que hizo el diario la Republica (LR) con algunas

de las compafias mas grandes que operan en este sector en el pais, ademas estas
expresaron sus planes de expansién u contratacion. (Lorduy, 2021)
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Figura 29. Radiografia del sector BPO
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Colombia, lider en tercerizacion de servicios. Asi se mueve el negocio del
BPO. Segun la revista Revista semana, (2022), en cuanto a ingresos operacionales
en Colombia se aproxima a los 25.2 billones de pesos, asi mismo, las empresas
invierten mas o menos 2.000 millones en tecnologia y capacitaciones.

Es asi como el business process outsourcing (BPO, por sus siglas en inglés), es el
sector de la tercerizacién de los procesas que esta revolucionando el mercado,
luego entonces, la contratacion de funciones y actividades comerciales con un
proveedor externo, se convierte en una herramienta la cual es indispensable para
muchas industrias. El sector BPO, con el de externalizacion de servicios y en los
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procesos de conocimiento, know ledge process outsourcing (KPO, por sus siglas en
inglés), produce en Colombia una contribucion en un 3,5 por ciento al PIB
colombiano.

En la practica, en el escenario internacional, se posiciona como uno de los destinos
esenciales para el desarrollo de operaciones de business BPO, de acuerdo a la mas
reciente edicion del Offshore BPO Confidence index, se le dio la mejor calificacion
por cuenta de cerca de 100 compafias en 12 paises, destacando valores como la
solidez en la industria, estabilidad econémica y escalabilidad de las operaciones
(Revista semana, 2022).

Asi en este indice, a Colombia le otorgaron una calificacion de 90,9 %, colocandose
en el primer lugar, seguida de Bulgaria, Sudafrica la India, y El Salvador, en la que
la categoria con mayor puntaje fue la del apoyo gubernamental y la cohesién de la
industria BPO, asi mismo, de aspectos como infraestructura de telecomunicaciones
y la disponibilidad de talento.

Panorama regional. De acuerdo a la camara de comercio de Cali, (2021), la
constante necesidad que tienen las pymes y buscando nuevas oportunidades que
les permitan su crecimiento ademas que quieren competir en mercados nacionales
e internacionales, lo que hace que se encaminen a la constante mejora en mejora
de servicios, productos, procesos y tecnologia, mediante innovaciones y los
estandares de calidad. De acuerdo a lo anterior loa citada entidad en el municipio
de Santiago de Cali, le ofrece a las empresas de consultorias y que son
especializadas en sistemas de gestion asi como:

ISO 9001:2008, Gestion Ambiental ISO 14001, Seguridad y Salud Ocupacional
OSHAS 18001, Sistemas Integrados de Gestion, Seguridad de la Informacion 1ISO
27001

De acuerdo a lo anterior si se desea tener datos precisos del mercado regional en
Santiago de (Cali), se tiene como base cifras presentadas en el estudio de
caracterizacion realizado en BPO, ITO, KPO sobre los servicios de tercerizacion;
reportando la utilidad estimada de los ingresos de las compaiiias en el sector sin
importar donde se ubique la sede principal en Colombia. (Sanchez, 2019)

Del mismo modo, se tiene en cuenta que en el en 2021, las exportaciones, del sector
BPO en Colombia superaron los USD 1.980 millones, ademas con un aumento del
26% referente al afio 2020. Espafa, Chile, México y Estados Unidos fueron los
destinos principales de las exportaciones de BPO desde Colombia en el citado afio.
(investincolombia, 2021)

Panorama local: en Cali. Segun la camara de comercio de cali (CCC), (2022), el

namero de compafias que hicieron la renovacion del registro mercantil ante la
camara de comercio de Cali ascendio a 56.985, en el periodo de enero a marzo del

103



2022, aumentado en un 7,8% mas que al mismo periodo del afio 2021, en el que
hicieron su registro 52.879, empresas renovadas. Luego en otro informe, se tiene
que, durante los cinco primeros meses del 2022, el numero de empresas
industriales que renovaron su registro mercantil ante la camara de comercio de Cali,
llego a la suma de 8.467, obteniendo una representacion en la variacion relativa de
13,2% frente al mismo periodo del afio 2021.

En el altimo informe con fecha de 24 de enero, 2023 en Cali finalmente para el afio
2022, el numero de empresas inscritas (nuevas y renovadas) en la jurisdiccion de
la Cadmara de Comercio de Cali fue de 106.467, superando en 7,3 % la cantidad de
empresas inscritas en el Ultimo afio prepandemia. El niumero de empresas
matriculadas en la Camara de Comercio de Cali ascendi6 a 20.867 en 2022, lo que
significd un crecimiento anual de 4,8% frente a 2021. Estos resultados van en linea
con la recuperacion econémica de Cali y el Valle del Cauca (cAmara de comercio
de cali (CCC), 2023).

Figura 30. NUumero de empresas* registradas (nuevas y renovadas) en la Camara
de Comercio de Cali (miles) enero-octubre (2013-2021)
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Fuente: camara de comercio de Cali, (2022)

En la jurisdiccion de la Camara de Comercio de Cali (Cali, Dagua, Jamundi, La
Cumbre, Vijes y Yumbo) el nUmero de empresas nuevas aument6 4,8% durante
enero-octubre de 2021, al pasar de 16.504 empresas matriculadas en 2020 a 17.302
en 2021.

El nimero de empresas que renovo su Registro Mercantil fue 75.871 durante enero-

octubre de 2021, 10,4% mas que en el mismo periodo de 2020 (Camara de
comercio de Cali, 2022).
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Figura 31. Numero de empresas* registradas (nuevas y renovadas) en la Camara
de Comercio de Cali (miles) octubre (2013-2021)
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Fuente: camara de comercio de Cali, (2022)

En octubre de 2021, el nUmero de empresas nuevas en la Camara de Comercio de
Cali fue 1.638, lo que significd una caida de 14,0% frente a igual mes de 2020 donde
se registraron 1.905 empresas matriculadas (Camara de comercio de Cali, 2022).

Mercado potencial. Durante los primeros diez meses de 2021, las empresas
grandes registradas en la Camara de Comercio de Cali (CCC) reportaron activos
totales por un valor de COP 150,3 billones (vigencia 2020), lo que represent6 81,8%
del total de activos reportados por el tejido empresarial.

Las empresas pequefias y micro reportaron activos totales por un valor de COP 10,9
billones y COP 2,1 billones (vigencia 2020), respectivamente, durante enero-octubre
de 2021. (Camara de comercio de Cali, 2022)

Figura 32. Total, activos (COP billones) reportados por las empresas* registradas
(nuevas y renovadas) en la Camara de Comercio de Cali por tamafio enero-octubre
2021

Fuente: camara de comercio de Cali, (2022)
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Mercado objetivo. En el Valle del Cauca existen empresas emprendedoras y el
ramo Mipymes, registradas ante la Cdmara de Comercio e Industria de Cali.

Gobernaciéon lanza programa ‘Valle Innova’ para el apoyo a empresas y
emprendedores vallecaucanos. Segun Chavaco (2020). El gobierno del Valle del
Cauca lanz6 el programa "Valle Innova" para apoyar a las empresas y
emprendedores del Valle del Cauca. Este proyecto puede incluir micro, pequefias y
medianas empresas que pueden ser elegibles para financiamiento. Ademas, el
Directorio de Comerciantes es un lugar para promover negocios locales en el Valle.
También se ha otorgado el registro Invima a 64 empresas y empresas MiPymes del
Valle del Cauca.

Este programa puede incluir empresas pequefias, medianas y pequefias que
pueden solicitar financiamiento: “Si es una empresa pequeia o0 pequefia, se
apoyaran 90-113 millones de délares, si es una empresa mediana, entonces hasta
70% millones. Se puede financiar con dinero, de esta forma podran conseguir
equipos, herramientas, equipos y hasta transportes relacionados con la tecnologia
para aumentar la competencia y el éxito de la empresa”, explico Pedro Andrés Bravo
Sanchez, ministro de Desarrollo Econémico y Competitividad del Valle (Chavaco,
2020).

En el primer trimestre de 2022 se crearon 17.259 nuevas sociedades juridicas en el
Valle del Cauca. Ademas, el numero de MiPymes registradas en la Camara de
Comercio de Cali fue de 83.8593. Lamentablemente, segun un andlisis que mide el
ritmo de los negocios en el Valle del Cauca y Cauca, debido al cierre de la situaciéon
en la zona de 21.900 micros, pequefia. y medianas empresas (MiPymes) estan
considerando la posibilidad de cerrar sus operaciones por completo (Chavaco,
2020).

La Camara de Comercio de Cali publicé un informe que muestra que, en el primer
semestre de 2022, el nimero de MIPYMES registradas en la Camara de Comercio
de Cali fue de 83.859, un aumento del 11,3% respecto al mismo periodo de 2021y
del 43,2% respecto al mismo periodo en 2021. primer trimestre de 2014. Ademas,
en el primer semestre de 2022 se crearon 17.259 nuevas sociedades juridicas en el
Valle del Cauca, un incremento de 9,5% respecto al mismo periodo de 2021
(Chavaco, 2020).

En 2022, el numero de empresas registradas (nuevas y nuevas) en la Camara de
Comercio de Cali fue de 106.467, lo que representa un 106.467 % mas que el
namero de empresas registradas el afio anterior a la pandemia. El nUmero de
empresas registradas en la Camara de Comercio de Cali fue de 20.867 en 2022, lo
gue representa un crecimiento anual de 4,8% respecto a 2021. Este resultado
corresponde a la recuperacion de la economia de Cali y el Valle del Cauca
(Chavaco, 2020).
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El nUmero de empresas constituidas en Colombia en 2022 fue de 368.685, lo que
representa un aumento de 1,5 % con respecto a las registradas en 2021 (Camara
de comercio de Cali, 2022). En el Valle del Cauca se registraron 32.298 empresas
en 2022, lo que representa un aumento de 4,7 % anual (Chavaco, 2020). (Figura

33)

Figura 33. Numero de empresas* (miles) matriculadas en Colombia y principales
departamentos 2019-2022
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En 2022, el nUmero de empresas registradas (nuevas y nuevas) en el ambito de la
Camara de Comercio de Cali fue de 106.467, lo que representa un 7,3 % mas que
el numero de empresas registradas el afio anterior a la pandemia (Camara de

comercio de Cali, 2022) (figura 34).

Este resultado corresponde a la recuperacion de la economia de Cali y Valle del
Cauca.

Figura 34. Namero de empresas* (miles) inscritas (matriculadas y renovadas) en la
Camara de Comercio de Cali 2019-2022
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El nimero de empresas registradas en la Camara de Comercio de Cali en 2022 fue
de 20.867, lo que representa un crecimiento anual de 4,8% respecto a 2021
(Camara de comercio de Cali, 2022) (figura 35).

Figura 35. Configuracion del tejido empresarial* (miles) de la Camara de Comercio
de Cali segun movimiento 2019-2022
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Fuente: Camara de comercio de Cali (2022)

El nimero de empresas registradas como personas naturales en la Camara de
Comercio de Cali reporta una variacion anual de 7,1%, al pasar de 60.008 en 2021
a 64.257 en 2022. Empresas (5,1%) y ESALES (5,0%) también mostraron
crecimientos anuales. para 2022 (Camara de comercio de Cali, 2022)

Figura 36. NUmero de empresas* inscritas (matriculadas y renovadas) en la Camara
de Comercio de Cali por ente juridico 2019-2022
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Fuente: Camara de comercio de Cali (2022)
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Entre los municipios que integran la estructura empresarial de la Camara de
Comercio de Cali, Dagua (9,7%) y Cali (6,4%) mostraron un crecimiento anual en el
namero de empresas registradas en 2022 (Camara de Comercio de Cali, 2022)
(tabla 16).

Tabla 15. Numero de empresas* inscritas (matriculadas y renovadas) en la Camara
de Comercio de Cali por municipio 2019-2022
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Fuente: Camara de comercio de Cali (2022)

Los sectores de Comercio (37,0%), industria (11,4%) y otros servicios (8,7%)
representan la mayoria de las empresas registradas en la Camara de Comercio de
Cali en 2022 (Cuadro 17).

Entre los sectores con mayor crecimiento de empresas registradas se encuentran
los servicios profesionales (14,0%) y el alojamiento y la alimentacion (12,0%).

Tabla 16. Numero de empresas* inscritas (matriculadas y renovadas) en la Camara
de Comercio de Cali por sector 2019-2022
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Fuente: Camara de comercio de Cali (2022)
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Las medianas empresas (7,4%) son la mayoria registra la mayor variacion anual de
poblacion empresas registradas en la Cadmara de Comercio e Industria de Cali en
2022, seqguido de las pequefias empresas (6,3%), pequefios (6,3%) y grandes
(5,5%) (tabla 18).

Tabla 17. Numero de empresas* inscritas (matriculadas y renovadas) en la Camara
de Comercio de Cali por tamafo 2019-2022
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Fuente: Camara de comercio de Cali (2022)

En Cali, las comisiones reportaron mas la participacion de empresas registradas en
2022 alcanz6 2(12,3%), 17 (9,9%) y 3 (8,7%). En el puesto 16 (11,7%) y 21 (10,3%)
mostraron crecimiento una disminucién en el nimero de nuevas empresas y que
actualizé su registro mercantil en Cali en ese momento 2022 frente a 2021 (tabla
19)

Tabla 18. Numero de empresas* inscritas (matriculadas y renovadas) en Cali por
comunas 2022
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Fuente: Camara de comercio de Cali (2022)
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Marzo y agosto registraron el mayor numero de empresas registradas en la Camara
de Comercio de Cali en 2022, con un total de 2.446 y 2.081 empresas registradas
respectivamente (Camara de comercio de Cali, 2022) (figura 37).

Figura 37. NUmero de empresas* matriculadas en la Cadmara de Comercio de Cali
(miles) mensual 2022
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Fuente: Camara de comercio de Cali (2022)

En 2022, las empresas que renovaron a tiempo, es decir entre enero y marzo fueron
59.070, que representd 69,0% de las renovaciones totales de Matricula Mercantil
en el trascurso del afio (Camara de comercio de Cali, 2022) (figura 38).

Figura 38. Numero de empresas* renovadas en la Camara de Comercio de Cali
(miles) mensual 2022
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Fuente: Camara de comercio de Cali (2022)

En el Valle del Cauca, las MiPymes representan el 95% de la economia regional y
contintan liderando la recuperacién, segun informe de la Camara de Comercio e
Industria de Cali. Ademas, en el primer semestre de 2022 aument6 un 11,3% el
namero de pequefias, pequefias y medianas empresas registradas en la Camara
de Comercio de Cali.
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Si, existen programas de apoyo a las empresas en el Valle del Cauca. Por ejemplo,
la Camara de Comercio de Cali ofrece una variedad de servicios y programas para
ayudar a las empresas a crecer y tener éxito. Algunos de estos programas incluyen
formacién empresarial, asesoramiento legal y fiscal, y acceso a financiacion.

Mas de 7% de empresas del Valle del Cauca podria desaparecer por cuenta
del Paro. De acuerdo a Morales (2021). Por los dafios materiales durante el Paro
Nacional, el 6,3 por ciento de las empresas se vieron afectadas. De estos, el 38,2%
eran empresas y el 35,8% eran vehiculos, dijo la Camara de Comercio e Industria.

El paro nacional, que comenzo el 28 de abril, es particularmente fuerte en el Valle
del Cauca, donde la situacion social se ha convertido en una guerra civil. Ademas,
las organizaciones empresariales han tenido ataques y agresiones a sus edificios,
que han provocado la pérdida de millones de délares y que pueden derivar en el
cierre definitivo de 7.7 empresas (Morales, 2021).

Segun la encuesta “Ritmo Empresarial” de la Camara de Comercio de Cali,
realizada del 4 al 7 de mayo, el 41,3% de las empresas se encuentran inactivas, y
el 47,2% de ellas son pequefias. Figura 39. Repercusiones del paro en las empresas
de Caliy el Valle.

Segun el informe, esto provocé una pérdida econdmica estimada en el sector del
PIB de 1,2 billones de dolares por semana de desempleo. Segun esta cifra, el sector
que reportara la mayor pérdida sera el de servicios, con una pérdida semanal de
537 mil millones (Morales, 2021).

Figura 39. Repercusiones del paro en las empresas de Cali y el Valle
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Fuente: Morales (2021)
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4.2. BENCHMARKING COMPETITIVO

Lo que sigue es un analisis comparativo que destacara los factores clave de éxito
de estas organizaciones lideres en el mercado, destacando cuatro organizaciones
clave en la industria.

4.2.1. Organizaciones a comparar.

Se espera que el siguiente analisis muestre claramente qué organizaciones
compiten en esta categoria. Se iniciard con una competencia internacional con sede
en la ciudad de Cali, luego una empresa lider a nivel nacional, para luego finalizar
con una competencia regional, asi:

CONSULTORES

Somos C&M. Somos una empresa confiable con mas
de 20 afios de experiencia brindando servicios de consultoria y gestion a las
comunidades de Colombia y Perd. (cmconsultores, 2022).

Nuestra Historia. Desde nuestra fundacion en 1999, nos hemos consolidado como
una consultora lider en los campos de la arquitectura, las tecnologias de la
informacion y la comunicacion, la sociedad y la educacion; prestando servicios de
mantenimiento, inspeccion, gestidn e inspeccion para proyectos publicos y privados
(cmconsultores, 2022).

1999 fundacion de C&M Consultores.
2000. Se completo el primer plan organizacional de la empresa eco salud.

2001 C&M, consultores, lanzan el primer proyecto con ayuda nacional, obtienen el
contrato para monitorear la produccion de alimentos del ICBF.

2007 C&M, consultores, acepta y formaliza contrato relacionado con el
mantenimiento y manejo de desayunos infantiles, comidas rapidas y catering masivo
en convenio con el ICBF. 2010 C&M, consultores, iniciaron su trabajo en el campo
de la tecnologia y las comunicaciones, realizando un proyecto de integracion
gubernamental relacionado con conectar personas en diferentes partes del pais, y
debido a la instalacion, se terminaron el primer dia. 25 proyectos de consultoria
industrial.

2011 C&M, consultores, programa de evaluacién periodo de evaluacion, inscripcion
de instituciones educativas a nivel nacional, mas de 8 contratos adjudicados.
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2011 obtencion del primer Premio PAE Auditoria Alimentaria Escolar, otorgando
ocho contratos en Bogota y Medellin.

2011. En la implementacion de la ley para trabajar juntos, la meta de aceptar
personas con discapacidad, donde 10 trabajadores tienen esta enfermedad.

En 2012 se aprobo el primer proyecto en el sector de petréleo y gas, cuyo proposito
era brindar orientacion de campo en la perforacion de pozos productores tipo
Slimhole.

2011. En la implementacion de la ley para trabajar juntos, la meta de aceptar
personas con discapacidad, donde 10 trabajadores tienen esta enfermedad.

En 2012 se aprob06 el primer proyecto en el sector de petréleo y gas, cuyo propasito
era brindar orientacion de campo en la perforacion de pozos productores tipo
Slimhole.

2012 C&M, Consultores encuentra su lugar en el mercado de consultoria y gestion
de seguridad aeronautica Aeropuerto Simoén Bolivar, Santa Marta C&M Consultores
cuenta actualmente con cinco contratos en este sector.

En 2016, la ciudad de Bogota inicio la planificacion de un proyecto de recoleccion
de informacion de transito (SIF), el cual fue llevado a cabo por la consultora
espafola IDOM.

En 2016, en colaboracion con Mott, McDonald de Inglaterra y AERTEC de Espainia,
se lanz6 un contrato de consultoria para la construccion de las instalaciones del
Aeropuerto Internacional Eldorado II.

En 2016, se concluyod el acuerdo a favor de la organizacion.

2017, Apertura de una sucursal de C&M Consultores S.A.S. en Pera.

En 2017, los conocimientos adquiridos en la planificacion de proyectos se utilizaron
cuando C & M Consultores se adjudico el contrato para instalar una maquina seca
en la carretera Magdalena ll.

En 2017 se asegurd la entrada al mercado peruano con la adjudicacién de un
proyecto conjunto para probar la primera linea del Metro de Lima.

En 2019, la empresa celebra sus 20 afios en el mercado al ubicarse entre las 50
mejores del mundo por entrevista.

En 2019, se completaron 200 proyectos.
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En 2019, en convenio con la entidad financiera, se aprobo el proyecto de largo plazo
de la Carretera de la Sierra Tramo 4 en PerQ.

En 2020, C&M entra en el sector de las energias renovables, gestionando el
proyecto FAZNI, que permite acceder a recursos energéticos a través del entorno
foto volcéanico.

En 2020, la empresa gand el proyecto de evaluacion para la construccion de la via
férrea Regiotram de Occidente, que conectara la ciudad de Bogota con la capital de
la sabana occidental. Sin embargo, este proyecto nacié en un joint venture con
Integral S.A.S. y AIESA Espafia.

En 2021, C&M fue la primera consultora en Colombia en certificarse bajo la
Condicion Antisoborno 37001 de 2016.

En 2021, C&M comenzé a trabajar en el vecino pais de Ecuador con un proyecto de
construccion y demostracion para la produccion de vehiculos eléctricos en la ciudad
de Cuenca.

En 2021 se inici6 la construccién vial de la quinta generacién de la via Pasto-
Popayan. (cmconsultores, 2022).

Nuestros pensamientos. Las organizaciones deben enfrentar grandes cambios
para mantenerse a la vanguardia de sus mercados. No se trata solo de tecnologia,
se trata de innovacion en cada parte de la empresa. Debido a esto, se cred otro
modelo para ayudar a montar esta ola.

Trabajando juntos. Se valoran las relaciones humanas, por lo que el trabajo es
importante para el desarrollo personal y profesional, asi como para la satisfaccion
emocional.

Liderazgo. Hay una manera de motivar a otros a trabajar duro para lograr los
mismos objetivos organizacionales.

Desarrollo humano. La empresa apuesta por aprender, innovar y debe crecer para
asegurar su competitividad en el futuro.

Nivel alto. Nuestra forma de hacer negocios implica la confianza y el compromiso
de nuestros empleados para mejorar y lograr el éxito a través de la innovacion.

Sistema anticorrupcion. La mejora continua es fomentada por la ley antisoborno
gue se aplica a todas las partes interesadas en los paises donde se prestan los
servicios procedimiento estandar. C&M promueve la transparencia y la ética en sus
practicas. (cmconsultores, 2022)
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Responsabilidad social corporativa. Sabemos que a través de la contribucion y
uso adecuado de la buena gobernanza y la RSE, se acompafiardn los cambios
sociales, para que se conviertan en actores del proceso de desarrollo global.

Administracién integrada. Servimos para mantener la eficiencia del sistema de
gestiébn como eje central de todos los procesos y una herramienta importante en la
operacion de los servicios.

Nuestra gente. La cultura organizacional y las personas hacen de C&M un gran
lugar para trabajar.

Son responsables de crear herramientas para fortalecer las habilidades sociales de
los empleados, aumentar la motivacion y la felicidad en el trabajo y hacer una
contribucion positiva al medio ambiente.

Desde 2011 se implementa un programa que incluye trabajos para la reinsercién de
personas con discapacidad a la empresa, que actualmente cuenta con 10.000
empleados con la condicion.

C&M tiene una cultura de colaboracion, alto rendimiento e integracion donde la
integridad y los resultados se logran con igualdad de oportunidades (cmconsultores,
2022).

McKinsey
&Company

McKinsey Colombia. Estamos comprometidos con el
éxito de Colombia. Trabajamos con lideres en los sectores publico y privado para
impulsar la innovacion y el cambio para el crecimiento.

Durante 25 afios, hemos trabajado con lideres de toda Colombia para mejorar sus
negocios, mejorar sus organizaciones y hacer crecer su patrimonio. Hoy, desde
nuestras oficinas en Bogota y Medellin, estamos contribuyendo a otra revolucion.
Ayudamos a las grandes empresas colombianas a conectarse y conectarse con el
mundo. Fomentamos la innovacion en el sector publico y ayudamos a construir un
sector publico inteligente. También alentamos y promovemos a otros ciudadanos
talentosos, mujeres y hombres. Nos apasiona Colombia y estamos orgullosos de
ser parte de su éxito. (Mckinsey y company, 2022).

25 afos de presencia continua en Colombia

El 30% de nuestro trabajo esta enfocado a la transformacion digital.
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Trabajar en Colombia. Una carrera en McKinsey le brinda la oportunidad de
trabajar con sus pares, mientras impulsa la innovacion y el crecimiento en Colombia,
América Latina y en todo el mundo, mientras encuentra oportunidades Unicas para
estudiar en el extranjero. Damos la bienvenida a solicitudes de estudiantes actuales
y profesionales experimentados. (Mckinsey y company, 2022).

Carreras en Colombia. Una carrera en McKinsey ofrece grandes oportunidades
para aprender, crecer y ayudar a las grandes corporaciones y agencias
gubernamentales a enfrentar sus complejos desafios.

Trabaja en McKinsey en Columbia. Trabajara con algunas de las personas mas
talentosas y creativas de Colombia y del mundo para apoyar a empresas lideres,
agencias gubernamentales y organizaciones sin fines de lucro en sus dificiles
tareas. No habra dos dias iguales: su entorno de trabajo serd rico, variado y
desafiante.

Nuestra forma de trabajar. Los proyectos de McKinsey suelen durar seis meses.
Por lo tanto, cada nuevo proyecto es una oportunidad para resolver problemas de
la vida real con clientes, colaborar con colegas y aprender nuevas habilidades. La
variedad de proyectos y oportunidades significa que nuestros consultores tienen
una amplia gama de carreras para elegir, desde McKinsey y mas alla. Cada afio,
McKinsey participa en miles de proyectos en mas de 60 paises y, segun su
experiencia, los consultores eligen una carrera o industria en la que les gusta
enfocar su trabajo (Mckinsey y company, 2022).

Conoce el mundo. McKinsey tiene mas de 100 oficinas en todo el mundo. A través
de programas de servicio al cliente, estudios en el extranjero, intercambio y
reubicacién de oficinas, nuestros consultores tienen muchas oportunidades para
explorar la regién y ver el mundo. El afio pasado, consultores de la oficina de
Colombia trabajaron en 13 paises de cuatro continentes.

Como se comparten los proyectos. Los proyectos que emprendas dependeran
de tus intereses, necesidades de desarrollo y oportunidades. En el programa, lo
primero que hacemos es identificar personas con los conocimientos y habilidades
para resolver un problema especifico del cliente. Nuestra intranet global contiene
informacion sobre nuevos proyectos y los coordinadores de reclutamiento ayudan a
los consultores a encontrar el trabajo que mejor se adapta a sus necesidades e
intereses. (Mckinsey y company, 2022).

Deja tu marca. Nos esforzamos por ayudarlo a destacar donde sea que trabaje,
ante sus clientes y socios. La Intranet proporciona recursos basados en el trabajo
anterior de sus colegas en campos similares y acceso a un gran grupo de expertos
en areas y funciones clave.
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La diferencia. McKinsey se distingue de muchas maneras diferentes. En Colombia,
el 45% de nuestros colaboradores son mujeres: Estamos orgullosos de estar a la
vanguardia de la igualdad de género en el lugar de trabajo. Nuestros consultores
colombianos provienen de 10 paises diferentes y tienen una increible riqgueza de
conocimientos, capacitacion y experiencia de vida. Apoyamos el trabajo flexible y
algunos consultores trabajan a tiempo parcial en proyectos dejando espacio para el
trabajo pro bono o para pasar tiempo con sus familias.

Balance entre trabajo y vida familiar. El programa Take Time de McKinsey
permite a los consultores tomarse un tiempo entre proyectos para perseguir
intereses personales, como viajes o educacion superior. Por ejemplo, cuatro de sus
compafieros fueron a India y otro equipo utilizé Take Time para apoyar a Colombia
en el Mundial de Rusia.

Puede obtener mas informaciébn sobre sus experiencias como consultores
consultando o leyendo sus historias en el sitio web global de McKinsey. (Mckinsey
y company, 2022).

P—
—
DOMUZ

DORADO MUNOZ CONSULTING S.A.S. Outsourcing
de Procesos de Negocios Especializados (BPO) y Servicios de Consultoria ITO
Industria 4.0 y Transformacioén Digital estan ubicados en HOLGUINES Center Tarde
Torre, Las Farallones, Cali

Sobre nosotros. DOMUZ Consulting es una empresa familiar que influye
positivamente en la transformacion de empresas y personas a través de métodos,
tecnologia y capacitacion en gestion de proyectos, seguridad de la informacion y
gestion Tl, se adaptan rapidamente a las necesidades de servicios de consultoria,
implementacion y capacitacion, especialmente para industrias, en los campos del
suministro de energia, suministro de agua, telecomunicaciones, salud, sector
financiero, industria alimentaria, infraestructura publica. Hoy se suma la segunda
generacion que cuenta con asistentes profesionales entregando sus soluciones y
asegurando a los clientes una calidad impecable en cada etapa del proyecto
emprendido. (domuz, 2021).

Nuestro principal objetivo o mision es "Mejorar el éxito de los clientes con soluciones
practicas, profesionales y educativas en gestion de proyectos, seguridad de la
informacion y tecnologia de gestion" y nuestra vision "Medicion de la calidad, en la
creacion de valor para el cliente, para brindar la mejor experiencia de nuestro
servicio y calidad. trabajar.
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Se recomiendan bienes y servicios. Transformar la Gestion de Proyectos o
Optimizacion de Costos (PMO o VDO) Contamos con un modelo maestro que ayuda
a las organizaciones a transformar sus procesos de gestion de proyectos
brinddndoles asesoria, herramientas tecnolégicas, cuadros de mando Yy
capacitacion para mejorar sus procesos ver gestion de proyectos. sus planes
(domuz, 2021).

Otros Servicios:

Tablero estdndar en Power BI. Disefiamos tu tablero de acuerdo a las necesidades
de tu empresa. Puede confiar en los sistemas de gestion, supervision y visualizacion
del rendimiento para ayudar a su organizacién a mejorar la velocidad, la fiabilidad y
la productividad de los informes.

Simulador parala preparacion de la certificacion PMP®. Mas de 2000 preguntas
en inglés y espafiol con nuevas preguntas en linea con ECO 2021. 30 pruebas, 36
horas de prueba:

5 estilos

10 gestion de Proyectos

Enfoque adaptativo/hibrido
Comportamiento predictivo

Espacio de usuario

Patrones de dominio

La ubicacion del entorno empresarial

Kit de preparacion para la certificacion PMP®. El kit de preparacion para la
certificacion PMP® incluye un manual de instrucciones, un simulador y un manual
de capacitacion. Disponible en versiones FULL KIT o KIT BASICS. (domuz, 2021).

Capacitacién pregrabada de MS Project®. Este curso agregara un valor
incomparable a su experiencia de ensefianza y aprendizaje, ayudandolo a obtener
el conocimiento necesario y completo para administrar proyectos utilizando MS
Project.

Certificado de certificacién Certiprof. Somos socios de Certiprof, por lo que
puede encontrar un enlace a mas de 40 pruebas de certificacion internacionales.

Operaciones externas en la gestion de proyectos. El servicio DOMUZ
proporciona recursos locales o conocimiento especializado y experiencia utilizando
métodos como PMBOK®, PRINCE 2, SCRUM, KANBAN para colaborar con el
equipo de gestion de proyectos para entregar proyectos asignados de 1 a 4 para
grupos. Cuenta con el apoyo de los fundadores de la empresa.
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Gestion de proyectos. Servicios de gestion de proyectos que realiza DOMUZ con
responsabilidad en la administracion de proyectos y gestion legal, seguimiento de
la organizacion, gestion de proveedores, elaboracion de informes, comités de
planificacion, si la organizacion asi lo cree. Buen manejo de DOMUZ para asegurar
que el proyecto sea adecuado en cantidad, tiempo y costo. Es imprescindible que
los dispositivos DOMUZ estén oficialmente registrados por el proveedor y se debe
aportar la cantidad que las personas piden para tal fin. DOMUZ emite
peribdicamente avisos oportunos a los clientes.

Casos de negocios. Se realizan analisis técnicos, financieros, econdémicos,
ambientales, entre otros, con el objetivo de brindar documentacioén analitica para
que la organizacién pueda decidir si iniciar o no un proyecto.

Intervencion. Se realiza la alineacion, su finalidad es controlar el normal
funcionamiento del articulo recibido por el cliente, representando el mensaje que
permite realizar el proyecto, en términos de espacio, tiempo y costo. Entre otras
cosas (domuz, 2021).

L ot o
N/

Somos tus aliados comerciales Apoyamos el
desarrollo comercial a través de consultoria, acompafiamiento, capacitacion y
auditorias en temas estratégicos, técnicos y gerenciales.

Innova esta firmemente comprometida con la prestacion de servicios que aporten
un valor tangible a nuestros clientes. (consultoresinnova, 2022).

Consultoria de Negocios. Aproveche el cambio para crear valor de 360°.

En este mundo cambiante, las empresas necesitan pensar y trabajar de manera
efectiva. Esto requiere estrategias para el mundo real. En Consultores Asociados
Innova ayudamos a los clientes a crear estrategias basadas en el conocimiento y la
experiencia en toda la cadena de valor.

Consultoria empresarial basada en el andlisis de la situacion de la empresa. Durante
esta fase, nos enfocamos en obtener una vision general de la situacion en la que se
encuentra la empresa, cuidando cada una de sus areas. En muchos casos, el
frenético ritmo de vida diario en el que se sumerge el emprendedor hace que se
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centre en su trabajo del dia a dia y le dificulta llegar a una vision general y neutra
de su negocio.

Ofrecemos las siguientes lineas de consultoria de negocios:

e Capital Humano
e Estrategia
e Operaciones (consultoresinnova, 2022).

Calidad en salud. Los altos estandares de calidad requeridos para el sector de la
salud son una tarea dificil debido al nivel de regulacion en el campo.

En el cadtico contexto actual, los MODELOS DE PROCESOS DE OPERACION
permiten que las instalaciones médicas cuenten con un sistema de calidad
sostenible y eficaz en el tiempo, al garantizar la alineacion entre los procesos de
gestién, prestacion de servicios médicos y lineas de apoyo para operar en todo
momento.

Consultores Asociados Innova con su estrategia MOP, brinda a las organizaciones
de salud las herramientas para lograr sus objetivos estratégicos y operativos dentro
de un marco de cumplimiento legal.

Ofrecemos las siguientes lineas de asesoramiento sanitario de calidad:

Habilitacion en Salud Resolucion 3100/ 2019

Transicion resolucion de 2003/ 2014 a 3100/ 2019

Autoevaluacion Resolucion 3100/2019

Programa de seguridad del paciente

Programa de auditoria para mejoramiento de la calidad en salud
Programa de Farmacovigilancia

Programa de Tecnovigilancia

Reporte de Indicadores de monitoreo de la calidad resolucién 256/2016
Programa de Gestion Biomédica

Auditoria procesos de calidad en salud (consultoresinnova, 2022).

Consultoria legal. Derecho del trabajo y seguridad social
Asesoria integral en seleccion de personal, manejo de relaciones individuales y
colectivas, sistemas de seguridad y salud en el trabajo, representamos a empresas

en procesos rutinarios y especiales de caracter sociedad.

Derecho Corporativo. Consultoria y practica empresarial, estructura societaria,
contratos comerciales, gobierno corporativo, de diligencia en actividades y
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transacciones comerciales tales como fusiones, adquisiciones, acuerdos de
asociacion y cualquier otra forma ¢ Qué tipo de concentracion empresarial?

Litigios Especiales. Representacion y defensa estratégica en litigios ante cualquier
autoridad judicial o tribunales de arbitramento.

Seguridad y Salud en el Trabajo. La prevencion es la mejor herramienta para
cuidar la salud de los trabajadores en la empresa, a través de sistemas y métodos
de gestion de riesgos laborales, contribuyendo a reducir la posibilidad de accidentes
de trabajo o enfermedades profesionales.

Consultores Asociados Innovar a traves de meétodos efectivos en el disefio e
implementacion de sistemas de gestion de seguridad y salud en el trabajo,
brindando tranquilidad de acuerdo con el marco normativo nacional.

Acompafiamos en el logro de los objetivos estratégicos de su empresa, hacia una
cultura de seguridad. Entre los servicios que brindamos se encuentran:

+ Disefo e implementacion SGSST para todos los tamafios de empresas.

% Gestidn de peligros, evaluacion y valoracion de riesgos.

% Seguimiento y medicidn de indicadores de frecuencia, prevalencia, severidad
y mortalidad.

% Sistemas de vigilancia epidemiolégicos.

% Plan estratégico de seguridad vial.

¢ Revision por la direccién y rendicion de cuentas.

s Programa de medicina laboral

% Auditorias SGSSS (consultoresinnova, 2022).

Gestion ambiental y sanitaria. La gestion ambiental es un proceso para resolver,
reducir y/o prevenir los problemas ambientales con el fin de lograr un desarrollo
sostenible, entendido como el proceso que permite a las personas realizar su
potencial y patrimonio material, su fisiologia biolégica y cultural, asegurando su
permanencia en el tiempo y espacio.

En Innova apoyamos la gestion ambiental para la GESTION INTEGRAL de
RESIDUQS, en linea con el marco normativo vigente, identificando métodos para
asegurar una mejor segregacion, tratamiento final y formacion en gestion de
residuos a los trabajadores.

Plan de Gestion Integral de Residuos Hospitalarios y similares.
Gestion de residuos

Programas posconsumo (baterias, luminarias, RAEE)

Manejo de gestores de disposicion final de residuos.
Indicadores de destinacion y disposicién final de residuos
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e Informes ambientales para  autoridades (DAGMA, IDEAM).
(consultoresinnova, 2022)

Certificaciones Invima. La calidad es el conjunto de atributos inherentes a un
producto o servicio que le permiten ser descrito y evaluado en términos técnicos y
legales propios. Los sistemas normativos de calidad se ocupan del cumplimiento de
los requisitos técnicos especificos de cada subdireccion del INVIMA.

El Instituto Nacional de Administracion de Alimentos y Medicamentos INVIMA
identifica diversas certificaciones para el sector salud relacionadas con procesos
clave que complementan la prestacion de servicios médicos. Esta entidad valida los
procesos técnicos relacionados con las certificaciones BPM, BPE, CCAA.

Dentro de los servicios que ofertamos se encuentran:

e Tramite de registros sanitarios para dispositivos médicos.

e Gestion de permisos de comercializacion para dispositivos médicos.

e Certificacion de Almacenamiento y acondicionamiento de DISPOSITIVOS
MEDICOS para importadores.

e Certificacion de Almacenamiento y acondicionamiento de REACTIVOS DE

DIAGNOSTICO para importadores.

Buenas préacticas de manufactura.

Buenas practicas de elaboracion.

Acompafiamiento en implementacion de sistemas de calidad INVIMA

Auditorias a sistemas de calidad BPM- BPA- CCAA (consultoresinnova,

2022).

Sistemas de Gestion. A nivel internacional, los sistemas de gestién han aportado
un enorme valor a las organizaciones. Un sistema de gestién es una herramienta
que te permite optimizar recursos, reducir costes y mejorar la productividad de tu
negocio. Esta herramienta de gestion reportara datos en tiempo real permitiéndole
tomar decisiones para corregir problemas y evitar incurrir en costos innecesarios.

Los sistemas de gestion basados en estandares internacionales ayudan a controlar
diversos aspectos de una empresa, como la calidad de sus productos o servicios,
el impacto ambiental que puede generar, la seguridad y salud de los empleados, la
responsabilidad social o la innovacion.

Todo tipo de empresas pueden optar por implantar un sistema de gestién de mejora
continua.

Consultores Asociados INNOVA se especializa en los siguientes sistemas de
gestion:
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e Sistema de Gestion de Calidad ISO 9001.

e Sistema de Gestion Ambiental ISO 14000.

e Sistema de Gestion de la Seguridad y Salud en el Trabajo ISO 45000.

e Sistema de Gestion Laboratorios de ensayo y calibracion 1ISO- IEC 17025

e Sistema de Gestion Organismos de Inspeccion ISO- IEC 17020

e Sistema de Gestion Organismos de certificacion de personas ISO- IEC 17024
(consultoresinnova, 2022).

TOP MANAGEMEN

Nuestro  Propdsito.  Mejores
Personas, Mejor Empresa, Mejores Resultados” Nuestra verdadera pasion es la
Consultoria en Basqueda y Desarrollo de Talento. Somos una firma de consultoria
en la busqueda y desarrollo de ejecutivos para empresas en Colombia y el mundo,
con 13 socios y oficinas en Bogota, Cali, Medellin, Barranquilla y Bucaramanga.
Nuestro conocimiento del mercado, con mas de 50 afios de experiencia, nos ha
permitido ser un aliado de largo plazo de las empresas mas importantes y
acompafarlas en todos los procesos de gestion estratégica Recursos humanos
Talento. (topmanagement, 2022).

En Top Management entendemos que el mundo estd mas conectado que nuncay
la Unica constante es el cambio, por eso estamos constantemente innovando para
brindar a todos nuestros clientes nuevos servicios que ayuden a agregar un gran
valor a sus negocios y con nuevas experiencias digitales que ayuden a ellos.
promover el crecimiento de sus equipos para que logren todas las metas y objetivos
de la empresa (topmanagement, 2022).

Top Management, Presente en Bogota. TOP MANAGEMENT es una firma
consultora especializada en gestion de personas y busqueda, evaluacién y
seleccion de altos directivos y ejecutivos para empresas en Colombia y el mundo
(topmanagement, 2022).

Iniciamos operaciones como consultores de busqueda de ejecutivos en Bogota en
1969, convirtiéndonos en aliados estratégicos de grandes empresas;
acompafandolos en cada proceso de gestion de recursos humanos, contribuyendo
al crecimiento y consolidacibn de las empresas mas importantes del pais
(topmanagement, 2022).

En Top Management entendemos que el mundo estd mas conectado que nuncay
la Unica constante es el cambio, por eso estamos constantemente innovando para
brindar a todos nuestros clientes servicios excepcionales, nuevas experiencias
digitales que agregan gran valor a sus negocios y con nuevas experiencias que les
ayuden. promover el crecimiento de sus equipos para que logren todas las metas y
objetivos de la empresa. (topmanagement, 2022).
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Una compafiia de alta trayectoria en la ciudad de Medellin. En Top Management
nos definimos como una empresa especializada en consultoria de gestion de
personas y sobre todo en la busqueda, evaluacion y seleccion de altos directivos y
ejecutivos para empresas en Colombia y el mundo.

Somos lideres en el mercado de Medellin, con mas de 35 afios de experiencia,
apalancandonos en nuestro conocimiento de la region, con una amplia y sélida
cobertura.

Iniciamos nuestras operaciones en la ciudad en 1985, convirtiéndonos en un aliado
de largo plazo de las empresas mas importantes; asistiéndolos en todos los
procesos estratégicos de gestion de recursos humanos, contribuyendo a su
crecimiento y consolidacion. Lo hemos logrado a través de un trabajo riguroso,
utilizado con eficacia por un equipo de colaboradores experimentados.

En TOP MANAGEMENT tenemos claro que el mundo se encuentra mas conectado
gue nunca, que la Unica constante es el cambio y que la forma de acompafar a
nuestros clientes es a través de ofertas de valor que se articulen con sus
necesidades, dentro de un horizonte retador, diverso e incluyente. En TOP
MANAGEMENT creemos que el mundo esta mas conectado que nunca, la Unica
constante es el cambio y nuestra forma de apoyar a nuestros clientes es a través
de ofertas de valor a la medida de sus necesidades, de forma estimulante, diversa
e incluyente. (topmanagement, 2022).

Presente en Cali. A principios de 2006, Top Management abrié sus operaciones
en el occidente de Colombia y el sur del pais, teniendo su centro de operaciones en
Cali y atendiendo desde entonces a las regiones mencionadas. Esta floreciente
zona, cuna y sede de muchas empresas célebres del pais, se ha destacado por su
importante aporte a la economia colombiana y las empresas que alli se instalan
utilizan regularmente los servicios de Top Management.

El rigor que inculcan en sus procesos, la calidad y el cumplimiento que incentivan
su actuacion y el profundo conocimiento que tienen de diferentes sectores de la
economiay el paisaje Sus servicios, que les permiten atender los requerimientos de
diferentes clientes, han permitido a la compafia crecer continuamente y fortalecer
su nombre como socio estratégico de las empresas que utilizan sus servicios.
(topmanagement, 2022).

Presente en la Region Caribe. Con mas de 12 afios de presencia en el Caribe,
somos expertos en adquisicion, evaluacién y seleccién de talento, con un enfoque
en entender las necesidades de nuestros clientes en la gestion de personas en
general.

Utilizando herramientas modernas, nos destacamos como un aliado estratégico de
organizaciones de diferentes sectores econdmicos en las ciudades del Caribe.
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De esta forma, seguimos contribuyendo al crecimiento empresarial y promoviendo
el mercado laboral colombiano, basados en valores como la inclusion, la integridad
y la constancia, con atributos como la agilidad, la proximidad y la productividad.
(topmanagement, 2022).

Presente en Bucaramanga. En Top Management somos consultores profesionales
de gestion en la busqueda, evaluacion y seleccidn de directores y altos gerentes en
Colombia y en el exterior.

Con casi 50 afios de experiencia de Alta Gerencia, una empresa de Odgers
Berndtson, oficina Bucaramanga inicio operaciones en 2013; Desde entonces, ha
contribuido al desarrollo y consolidacién de todo tipo de negocios en el oriente
colombiano. Con un ndamero grande y creciente de contrataciones y revisiones
ejecutivas anuales, ha ayudado a organizaciones en sus proyectos de expansion,
reestructuracion, adquisicion o fusion.

La experiencia de Top Management se basa en reconocidas capacidades de
gestibn en areas como construccion, agronegocios, petrdleo y gas y mineria, a
través de un proceso de investigacion, evaluacion y seleccion de mandos medios y
altos cargos en ubicaciones estratégicas. Hoy, esto nos ha permitido entregar
talento a nuestros clientes, muy competitivos en todos los servicios que ofrecen.

Identificamos lideres que puedan adaptarse y trabajar sin fronteras en diferentes
mercados en Colombia y el mundo.

Asesoramos a las empresas, para implementar directorios efectivos desde la
identificacion, remuneracion, reclutamiento y establecimiento de los miembros,
hasta su evaluacion y sucesion.

Nos especializamos en disefiar e implementar soluciones y servicios que permitan
a las personas alcanzar su mejor desempefio a través del fortalecimiento de sus
capacidades. (topmanagement, 2022).

Nuestra Historia:

2017 - Posicionamiento de Top Management. Los socios han comenzado planes
de segmentacion para la marca AMROP para puestos de nivel C-Suite y la marca
Top Management © para puestos de mando medio.

2015 - Asesoramiento personalizado. Desde la busqueda de ejecutivos hasta la
evaluacion del liderazgo y la junta, todos los servicios se basan en una filosofia:
Asesoramiento personalizado basado en la confianza. Cada empresa, mercado y
proyecto es unico, al igual que sus lideres.
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2014 - Recompra de acciones. El socio colombiano recompra las acciones en
poder del socio extranjero.

2010 - Renovacion de marca Amrop. AMROP se estda embarcando en un cambio
de marca global para fortalecer sus alianzas internacionales. En Colombia, la oficina
también estéa renovando la imagen corporativa.

2009 - Lanzamiento de operacion para cargos de gerencia media. Para
aumentar la especializacion en los servicios de busqueda, evaluacion y seleccion
de ejecutivos, Top Management© implementa actividades de reclutamiento para
posiciones de mandos intermedios.

2005 - Apertura de oficinas en Cali y Barranquilla. Top Management © continda
su expansion en Colombia con la apertura de oficinas en Cali y Barranquilla.

1999 - Alianza con el Grupo Seeliger y Conde de Espafia. Top Management©
establecio una alianza con Seeliger Group y Conde de Espafia, empresa de mayor
reputacion en el pais, mejorando su presencia global y estableciendo una red
integral en la regién latinoamericana.

1993 - Top Management se asocia con Amrop International. Top Management
© esta afiliado a AMROP International, una red de busqueda y seleccion de
ejecutivos. Tiene 73 oficinas en 47 paises. Mirando hacia el futuro, proporciona
informacion procesable para ayudar a las empresas destacadas a identificar y
posicionar a lideres destacados.

1988 - Apertura de oficina en Medellin. Top Management®© inicia su expansion
abriendo una oficina en Medellin.

1981 - Firmaindependiente. Se escindio la unidad de negocios y Top Management
© se convirti6 en una empresa independiente especializada en la busqueda,
evaluacion y seleccién de ejecutivos en Colombia. Desde entonces, se especializa
en reclutar el mejor talento senior para diversas organizaciones en Colombia y el
mundo.

1969 - Nace Top Management. Top Management© fue fundada en 1969, cuando
Ernst & Young lanzd servicios de consultoria de negocios y busqueda de
ejecutivos en América Latina. (topmanagement, 2022).

4.2.2. Factores claves de éxito (F.C.E.)

Los Factores Criticos de Exito (CSF, por sus siglas en inglés) son factores

importantes, tanto internos como externos, que una empresa, una ubicacion, un
programa e incluso un individuo necesitan para lograr sus objetivos.
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Por lo general, los factores criticos de éxito se dividen en cinco categorias
diferentes. Comprender los tipos de factores criticos de éxito asegurara que no
pierda de vista los factores clave de éxito mientras planifica su préximo Objetivo.

En Colombia, las cosas mas importantes a considerar al crear un plan de negocios
son: departamento de finanzas, desarrollo de estrategia comercial, promocion de
marketing y posicion legal (Rodriguez, 2023).

Ser capaz de dirigir con éxito una empresa de consultoria depende no solo de su
conocimiento del campo en el que se especializa en consultoria, sino también de
muchos otros factores que determinaran el éxito del negocio. Para ello existen
factores o elementos que como consultora se deben estudiar y mejorar para poder
brindar servicios que permitirdn llevar el negocio lo mas lejos posible
(Academiadeconsultores, 2018).

Se identifican algunos puntos clave para una gestion exitosa de la negociacion:

Relaciones de consultoria; cliente. La clave para una comunicacion exitosa es
una relacién de confianza entre el consejero y el cliente. Todo buen consultor
necesita tener habilidades sociales y la capacidad de manejar todo tipo de tareas
para asumir un papel de liderazgo y gestionar el cambio (Academiadeconsultores,
2018).

Método, eficiencia y organizacion. Todo consultor debe estar organizado,
motivado y organizado para llevar a cabo sus negociaciones con eficacia
(Academiadeconsultores, 2018).

Contactos y colaboraciones. Una amplia red de consultores, expertos en areas
cercanas a nosotros y no tan cercanas, seran nuestro mejor aliado para asegurar el
éxito del proyecto fuera de nuestra zona de actuacién (Academiadeconsultores,
2018).

Causar una buena impresion al cliente. Es posible causar una buena impresién
en un cliente a través de una reunion bien preparada con un método de consulta
claro. Esto puede parecer obvio o superfluo, pero es un punto especialmente digno
de mencion. El primer contacto con un cliente es siempre un precedente en nuestra
relacion con él. Si tenemos simpatia desde el primer momento, todo ira bien. Los
clientes no deberian tener ningun problema en confiarnos su informacion y la
mayoria de los problemas potenciales, lo que facilitara nuestro trabajo. Ademas,
tendras mas confianza en nuestras decisiones (Academiadeconsultores, 2018).

Transparencia del cliente. Es posible causar una buena impresion en un cliente a
través de una reunion bien preparada con un método de consulta claro. Esto puede
parecer obvio o superfluo, pero es un punto especialmente digno de mencion. El
primer contacto con un cliente es siempre un precedente en nuestra relacion con él.
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Si tenemos simpatia desde el primer momento, todo ira bien. Los clientes no
deberian tener ninguin problema en confiarnos su informacién y la mayoria de los
problemas potenciales, lo que facilitara nuestro trabajo. Ademas, tendras mas
confianza en nuestras decisiones (Academiadeconsultores, 2018).

La decision es del cliente. La ultima palabra es siempre el cliente. El consultor
debe limitarse a analizar y determinar las mejores soluciones, pero la decision de
implementarlas no le corresponde a él. Es importante enfatizar este punto. No
somos los gerentes o administradores de la empresa, por lo que debemos limitarnos
a asesorar en base a nuestra experiencia, pero nunca podemos tomar una decision
de actuar sin el consentimiento del cliente. Manipular sus propinas de cualquier otra
manera podria causarle serios problemas legales (Academiadeconsultores, 2018).

La implantacion de medidas deberia realizarse desde la propia empresa. Es la
empresa la que pone en practica la solucion propuesta por el consultor, limitAndose
a que todo salga bien y que las personas involucradas estén capacitadas para tal
fin. Puede ser necesario invertir en la formacion de los empleados o incluso
reestructurar y contratar nuevos talentos, pero la verdad es que la implementacion
de las acciones propuestas debe ser realizada por la propia organizacion, o de lo
contrario resolveremos el problema. internos. entendimiento, lo que puede conducir
a cometer el mismo error nuevamente en el futuro (Academiadeconsultores, 2018).

Satisfaccion del cliente. Un cliente satisfecho es la mejor manera de hacer crecer
nuestro negocio de consultoria. Por eso, y porque queremos hacer bien el trabajo,
tenemos que apostar por la excelencia en cada nuevo proyecto.

Los mejores consultores nunca tienen problemas para encontrar nuevos proyectos,
iellos los escriben! je incluso tener la capacidad de elegir! Si quieres ser uno de
ellos, apuesta por la calidad y haz feliz a cada cliente con tu trabajo
(Academiadeconsultores, 2018).

Estructuracion y genuidad. El éxito del enfoque consultivo radica en su estructura,
creatividad y autenticidad. Estas caracteristicas son razonables, pero a la vez
dificiles de encontrar, cada consultor debe ser capaz de crear una forma de trabajo
Gnica que le permita estructurar sus proyectos, pero en la que siempre haya
creatividad para adaptarse a ellos. se menciona cada situacion, tiempo y
caracteristicas unicas del cliente (Academiadeconsultores, 2018).

Herramientas enfocadas a la eficiencia. Utilice herramientas para agilizar su flujo
de trabajo y, si no puede encontrar la herramienta que necesita... jcréela usted
mismo! La mejor manera de optimizar nuestro trabajo como consultores es crear
herramientas, modelos y soluciones que podamos copiar de una forma u otra y
reutilizar en otros proyectos diferentes.
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Las plantillas son especialmente utiles durante las fases de implementacién y
formacidn, para que los equipos participantes entiendan los pasos a seguir y como
trabajar. En cuanto a las herramientas, pueden ser una forma muy efectiva de
mejorar el flujo de trabajo que a menudo vemos en nuestras firmas de consultoria
(Academiadeconsultores, 2018).

Tabla 19. Factores clave de éxito

Factores Clave de Exito
Portafolio de Servicios
Tecnologia
Cobertura del mercado
Flexibilidad en el servicio
Metodologia
Integracién, Convenios y Asociados
Especializacion y Certificaciones
Recurso Humano Calificado

(]

o~ o wNk=

Fuente: Elaboracion propia

Una breve descripcion de cada una de las prioridades propuestas

Portafolio de Servicios: Esto significa variar la calidad de los servicios prestados
por la empresa. Los servicios Unicos y bien disefiados pueden ayudar a atraer y
retener clientes (Collier & Evans, 2015).

Tecnologia: La tecnologia puede ser fundamental para el éxito en la medida en que
permite a una empresa mejorar sus procesos, mejorar las operaciones y brindar
mejores servicios a sus clientes (Butcher, 2015)

Flexibilidad en el servicio: La flexibilidad del servicio se refiere a la capacidad de
una empresa para adaptarse a las necesidades y demandas de sus clientes. Esto
puede ayudar a mejorar la satisfaccion del cliente y generar lealtad (Titelman, 2018).

Metodologia: La metodologia se refiere a los métodos y técnicas utilizados por una
empresa para llevar a cabo sus actividades. Un proceso bien organizado y
estructurado puede ayudar a mejorar la eficiencia y la calidad del trabajo
(Hernandez & Mendoza, 2018).

Integracion, Convenios y Asociados: Conectarse con otras empresas, firmar
acuerdos y cooperar con otras organizaciones pueden ser importantes puntos de
desarrollo si permiten a la empresa aumentar la gama de servicios, mejorar su
capacidad de servicio a sus clientes y aumentar su competitividad (Robayo, 2015).
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Especializacion y Certificaciones: Ser un experto en un area determinada y obtener
las certificaciones adecuadas pueden ser factores clave de éxito si permiten que
una empresa se diferencie de la competencia y brinde servicios de alta calidad
(Arellano, 2017).

Recurso Humano Calificado: El recurso humano se refiere al grupo de personas
capacitadas y experimentadas que trabajan para la empresa. Un equipo con
habilidades humanas puede ser un importante factor de éxito en la medida en que
permite a la empresa brindar servicios de calidad y aumentar su competitividad
(Blanco, 2021).

La Matriz del Perfil Competitivo (MPC). Es una herramienta de andlisis técnico
gue le permite comparar el desempefio de una empresa con el de sus competidores
en los factores clave de éxito de la industria. Esta matriz se construye identificando
los factores clave de éxito del sector y asignando un peso a cada uno segun su
importancia. El rendimiento de cada empresa en todos los aspectos se analiza y
mide con precision para obtener la puntuacién total. De esta forma, podra comparar
el desempefio de diferentes empresas y conocer su posicibn competitiva en el
mercado (Matriz de Perfil CompetitivoTrios, 2022).

Tabla 20. Matriz del Perfil Competitivo del sector

Dorado
C&M McKinsey Mufioz INNOVA TOP
Colombia Consulting | Consultores | MANAGEMENT
S.A.S. asociados
Valor Valor Valor
Factores clave de Val | sopesa | Val Valor Val | sopesa | Val | sopesa | Val Valor
éxito Peso or do or | sopesado | or do or do or | sopesado
10% | 0,10 | 4 0,4 4,5 0,45 35| 035 |45 | 045 5 0,5
12% | 0,12 | 4,5 0,45 4,5 0,54 4 0,48 3,5 0,42 5 0,6
5% | 0,05 2 0,2 5 0,25 4 0,2 3 0,15 3,5 0,175
10% | 0,20 | 3,5 0,35 4 0,4 4 0,4 5 0,5 4 0,4
17% | 0,17 | 4 0,4 4,5 0,765 35| 0595 | 45| 0,765 5 0,85
12% | 0,22 | 3 0,3 4 0,48 3 036 |45 | 054 |45 0,54
14% | 0,24 | 3 0,3 2 0,28 35| 049 4 0,56 | 45 0,63
20% | 0,20 | 2 0,2 4,5 0,9 5 1 3 0,6 4,5 0,9
100
Total % | 1,00 | 1.0 2,6 4,065 3,875 3,985 4,595

Fuente; Elaboracion propia

El radar de comparacién es una herramienta de visualizaciébn que se utiliza para
comparar multiples variables en un plano bidimensional. Los diferentes ejes se
generan a partir de un punto central comdn y se distribuyen uniforme vy
homogéneamente entre ellos. Esta herramienta es util cuando desea comparar en
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funciébn de diferentes caracteristicas cuantitativas, incluida la psicologia, la
investigacion de mercado Y los criterios de calidad del producto.

Un ejemplo del uso del radar comparativo es la medicion de activos competitivos,
donde el valor y el valor ponderado de cada empresa se comparan entre diferentes
factores clave de la industria seleccionados por la industria.

Para construir un radar de comparacion, primero se seleccionan las variables
cuantitativas que se desean comparar y crear diferentes ejes a partir de un punto
central comun. Luego, se debe trazar los valores de cada variable en sus
respectivos ejes y conectar los puntos para formar un poligono. Por lo general, el
punto bajo esta en el centro del radar y el punto alto esta en la periferia.

Figura 40. Radar de valor C&M

a==m\/3lor

Fuente: Elaboracién propia

Figura 41. Radar valor sopesado C&M

C&M

M Valores Sopesados

Fuente: Elaboracion propia

132



De acuerdo a la matriz y el radar, C&M tiene una buena trayectoria en la categoria
de productos y servicios, con un valor ponderado de 0,4. También funciona bien en
tecnologia, con un valor ponderado de 0,45, y en metodologia, con un valor
ponderado de 0,4. Su desempefio en especializacion es regular, con un valor de
ponderacion de 0,3, y en recursos humanos tiene un desempefio regular, con un
valor de ponderacién de 0,2.

Figura 42. McKinsey Colombia

Makinsey Colombia

eam\/3|or

Fuente: Elaboracion propia

Figura 43. Radar de valor sopesado McKinsey Colombia

Makinsey Colombia

M Valores Sopesados

Fuente: Elaboracion propia

Segun la matriz y el radar la empresa, McKinsey Colombia, tuvo un buen
desemperio en la categoria de Productos y Servicios, con un valor ponderado de
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0,45. También funciona bien en tecnologia, con un valor de peso de 0,54 y en
metodologia, con un valor de peso de 0,765. Su desempefio en especializacion es
regular, con un valor ponderado de 0,28, y en recursos humanos tiene un registro
excelente, con un valor ponderado de 0,9.

Figura 44. Radar de valor Dorado Mufioz Consulting S.A.S.

DORADO MUNOZ Consulting S.A.S
1

5
4
3
2

3 Valor

Fuente: Elaboracion propia

Figura 45. Radar de valor sopesado Dorado Mufioz Consulting S.A.S.

DORADO MUNOZ Consulting S.A.S

Valores Sopesados

Fuente: Elaboracién propia
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Segun la matriz presentada junto al radar, Dorado Mufioz Consulting S.A.S. Tiene
un buen historial en la categoria de productos y servicios, con un valor ponderado
de 0,35. También funciona bien en tecnologia, con un peso de 0,48, y en
metodologia, con un peso de 0,595. Su desempefio en especializacion también es
bueno, con un valor ponderado de 0,49, y en recursos humanos, con un valor
ponderado de 1.

Figura 46. Radar de valor INNOVA Consultores asociados

INNOVA Consultores asociados

a=mm\/3lores

Fuente: Elaboracion propia

Figura 47. Radar de valor sopesado INNOVA Consultores asociados

INNOVA Consultores asociados

M Valores Sopesados

Fuente: Elaboracion propia
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De acuerdo a la matriz y radar generado con Benchmarking, INNOVA Consultores
Asociados tiene un buen desempeno en la categoria de producto y servicio, con un
valor ponderado de 0.45. También funciona bien en tecnologia, con un valor
ponderado de 0,42, y en metodologia, con un valor ponderado de 0,765. Su
desempeio también fue bueno en especializacion, con un valor ponderado de 0,56
y en recursos humanos, con un valor ponderado de 0,6.

Figura 48. Radar de valor TOP MANAGEMENT

TOP MANAGEMENT
1

a=m\/3lor

Fuente: Elaboracion propia

Figura 49. Radar de valor sopesado TOP MANAGEMENT

TOP MANAGEMENT

H Valor sopesado

Fuente: Elaboracién propia
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De acuerdo con la matriz que favorece el desarrollo de benchmarking y analogias
del radar, TOP MANAGEMENT COMPANY exhibe un excelente desempeio en la
categoria de productos y servicios, con un valor de peso de 0,5. También funciona
bien en tecnologia, con un valor ponderado de 0,6, y en metodologia, con un valor
ponderado de 0,85. Su desempeio en especializacion también es bueno, con un
valor ponderado de 0,63 y en recursos humanos, con un valor ponderado de 0,9, es
excelente.

Comparacion radares de valor del sector:

Figura 50. Comparativos valores

Comparativo-wvalores

T —
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Dowrado
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Fuente: Elaboracién propia

De acuerdo con la Matriz de Perfil Competitivo de la Industria, TOP MANAGEMENT
tiene el mejor desempefio general, con un valor total ponderado de 4,595. Le sigue
McKinsey Colombia con un valor total ponderado de 4.065, luego la asociada
INNOVA Consultores con un valor total ponderado de 3.985, Dorado Mufoz
Consulting S.A.S. con un valor ponderado total de 3.875 y finalmente C&M con un
valor ponderado total de 2,6.

Sin embargo, para los graficos de radar o telarafia de comparacién, la organizacién
TOP MANAGER esta por encima del promedio con un desempefio regular; por lo
tanto, las estrategias propuestas deben tomar en cuenta los procesos con los que
cuentan los competidores, para que a partir de esta informaciéon se mejoren los
meétodos propuestos para una mayor penetracion en el mercado, McKinsey e
INNOVA se destacan por un desempefio consistente en cada uno de los factores
clave de éxito, seguido de Dorado Mufioz Consulting S.A.S con buen desempefio y
finalmente C&M con relativa regularidad en sus operaciones.

Comparacion radares de valor sopesados del sector
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Figura 51. Comparativos valores sopesados

Comparativo-Valores Sopesados
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Fuente: Elaboracion propia

Todas las empresas analizadas en base a la matriz son evaluadas bajo las mismas
condiciones y criterios. La matriz muestra los factores clave de éxito y su respectivo
valor para cada empresa, lo que permite comparar su desempefio en igualdad de
condiciones. Para analizar el desempefio de cada empresa, observo el valor
ponderado de cada factor clave de éxito y lo comparo con los valores de otras
empresas. También se calcula el valor total ponderado de cada empresa y se
compara con los valores de otras empresas para tener una idea general de su
desempeiio.

Para analizar el desempefio de cada empresa, fue posible examinar el valor
ponderado de cada factor clave de éxito y compararlo con el valor de otras
empresas. También es posible calcular el valor total ponderado de cada empresa y
compararlo con los valores de otras empresas para tener una idea general de su
desempefio. Por ejemplo, se compar6 el desempefio de las empresas en las
Categorias de Producto y Servicio Key Success Factor, encontrando que TOP
MANAGEMENT tuvo el mejor desempefio con un valor de ponderacion de 0,5,
seguido de McKinsey Colombia con un valor de ponderacién de 0,45, seguido de
INNOVA Empresa filial de consultores con un valor ponderado de 0,45, Dorado
Mufioz Consulting S.A.S. con un valor ponderado de 0,35 y finalmente C&M con un
valor ponderado de 0,4.

El desempeiio general de las empresas comparadas, calculando el valor total
ponderado de cada empresa, encontré que las EMPRESAS DE ALTA GESTION
tuvieron el mejor desempeiio general con un valor total ponderado de 4.595. Le
sigue McKinsey Colombia con un valor total ponderado de 4 065, le sigue INNOVA
Consultores asociados con un valor total ponderado de 3.985, Dorado Mufioz
Consulting S.A.S. con un valor ponderado total de 3.875 y finalmente C&M con un
valor ponderado total de 2,6.
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4.3. PRODUCTO Y SERVICIO
La cartera o portafolio de servicios incluye las siguientes tres lineas de productos:

1. Programa de Capacitacion del consultorio en ciencias de la administracion

2. Consultoria Desarrollo de Procesos RRHH del consultorio en ciencias de la
administracion

3. Consultoria Especializada: Experiencias Significativas out door del consultorio en
ciencias de la administracion

4.3.1. Programa de Capacitacion del consultorio en ciencias de la
administracion

Un Programa de Capacitacion del consultorio en ciencias de la administracion es un
servicio que ofrecen varias universidades y escuelas de administracion para la
consultoria empresarial y la consultoria a empresas y organizaciones. Estos
programas tienen como cometido desarrollar actividades de diversa indole que
contribuyan y faciliten la transferencia de conocimientos avanzados para satisfacer
las necesidades e intereses de la sociedad en general.

La capacitacion se define como un conjunto de actividades didacticas encaminadas
a ampliar los conocimientos, habilidades y destrezas de los empleados que laboran
en una empresa. La capacitacion permite a los trabajadores desempefiar mejor su
actividad actual y futuro, adaptandose a las necesidades cambiantes del entorno.
Se considera un proceso educativo de corta duracién, utiliza técnicas
especializadas y planificadas, a través de las cuales los empleados de la empresa
adquirirdn los conocimientos y habilidades necesarias para mejorar su desempefio,
su eficacia en el logro de las metas planteadas por la organizacién para la cual
laboran.

Objetivos programa de capacitacion del consultorio en ciencias de la
administracion. Se puede decir que los objetivos especificos pueden diferir segun
el programa y la organizacion. Sin embargo, la Facultad de Ciencias Administrativas
de la Universidad del Valle ofrece varios programas de pregrado y posgrado en
administracion que pueden ayudar a fortalecer las redes empresariales en la zona.

El programa de capacitacion tiene como objetivo crear un proceso de cambio y
transformacién a nivel organizacional e individual, lo cual se logra a través de:

e Brindar asesoramiento e informacion sobre los objetivos de la empresa

cliente, su organizacion, actividades, valores y politicas para preparar a los
empleados para desempeiiar sus funciones con eficacia en sus puestos.
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Ademas, el programa brinda informacién y oportunidades de desarrollo de
habilidades que cubren todos los requisitos laborales para el puesto actual y
otros puestos que el empleado pueda estar considerando.

También tiene como objetivo cambiar el comportamiento para ayudar a crear
un ambiente de trabajo satisfactorio, aumentar la motivacion de los
empleados y hacer que acepten la atencion y las acciones de los gerentes.

La empresa cliente asume el costo de la participacion de sus empleados en
los programas de capacitacion como parte de la compensacion indirecta.

El programa también ayuda a proteger la salud fisica y mental de los
empleados mediante la prevencion de enfermedades profesionales y la
creacion de un entorno seguro que conduce a comportamientos y actitudes
estables.

Finalmente, el programa ayuda a incrementar y mantener un buen nivel de
desempefio personal, asi como a desarrollar las habilidades necesarias en
importantes areas de desempefio.

Alcance programa de capacitaciéon del consultorio en ciencias de la
administracion. El programa de capacitacion toma, por otra parte, una secuencia
de posiciones y medidas encaminadas a lograr la participacion del empleado en su
lugar en la organizacion, aumentando y manteniendo su desempefio, asi como su
desarrollo y su trabajo en la organizacion. compafia. Y, por otro lado, métodos y
herramientas tecnoldgicas para la creacidén de proyectos y la realizacion de acciones
especificas de la empresa en su desarrollo. En este sentido, la capacitacion es un
factor importante para que el empleado dé la mejor contribucién en el puesto que
se le asigna, ya que es un trabajo continuo encaminado a aumentar el esfuerzoy la
eficiencia para mejorar su trabajo, y ayuda a aumentar la productividad, alentar y el
arte de crear una asociacion de escritores.

4.3.1.1. Metodologia

Dependiendo de las necesidades del cliente, se ofreceran las siguientes opciones:

Participar en diversos tipos de reuniones.

Presentacion de casos casuisticos locales

Reuniones de autoevaluacion y plan de mejora

Desarrollo de trabajos practicos (clinica de ventas, Testing Center, etc.)
Cursos intensivos

Estudios formales.
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Determinacion modalidad programa de capacitacion del consultorio en
ciencias de la administracién. El cliente puede elegir el método de capacitacion
gue desee para sus empleados, teniendo en cuenta el alcance de cada uno de ellos.

Existen varios tipos de capacitacion para empresas. Algunos de ellos son:
capacitacion vocacional, en el trabajo, informal, formal, de preinscripcion, de
iniciacion, promocional, técnica y conductual.

Se definiran las siguientes:

Capacitaciéon inductiva. Tiene como objetivo facilitar la integracion del nuevo
empleado en general, asi como en su entorno laboral en particular. Normalmente
se desarrolla como parte del proceso de seleccién de empleados, pero también se
puede hacer antes. En caso de que sea necesario, se pueden organizar programas
de capacitacién para los postulantes y seleccionar a aquellos que muestren un
mejor aprovechamiento y mejores condiciones técnicas y de adaptacion.

Capacitaciéon preventiva. Es una herramienta eficaz para prevenir accidentes y
enfermedades en el lugar de trabajo. Esta es la clave para empezar a construir una
cultura de prevencion orientada al cuidado personal de los empleados. La formacién
en riesgos laborales proporciona herramientas para el autocuidado, reduciendo el
namero de accidentes y ayudando a construir una cultura de prevenciéon en la
organizacion. Ademas, crea conocimiento para los trabajadores, mejora la
motivacion y la autoevaluacion.

Capacitacién correctiva. Es una herramienta utilizada para resolver problemas de
desempefio de los empleados. En primer lugar, se aplican pruebas diagnosticas,
gue determinaran cudl es la necesidad de soluciones que se pueden lograr a través
de acciones formativas. Estas acciones pueden ser cursos, seminarios o cualquier
otra actividad que permita a los empleados adquirir las competencias necesarias
para mejorar su desempefio.

Capacitacién para el desarrollo de carrera. Es un tipo de capacitacién similar a
la formacion preventiva, ya que esta dirigida a adaptar nuevos métodos de trabajo,
pero en diferentes areas de la empresa, involucrando diferentes funciones y
responsabilidades con las tareas asignadas. El objetivo es preparar a los empleados
para asumir nuevos retos y responsabilidades en el futuro.

La diferencia clave entre capacitacion y desarrollo es que la capacitacion es el
proceso de aprendizaje que permite a un empleado desarrollar las habilidades,
competencias y conocimientos necesarios para un trabajo en particular, mientras
gue el desarrollo es el proceso. La educacion se enfoca en el crecimiento.

Determinacion nivel programa de capacitacién del consultorio en ciencias de
laadministracion. Los niveles de capacitacion dentro de una organizacion pueden
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variar dependiendo de la empresa y la region en la que se encuentre. En algunos
casos se pueden definir tres niveles en el proceso de gestion de la formacion en la
organizacion con sus parametros y el indice de nivel de capacitacion (Inc.) y el
alcance de la determinacion del nivel de la organizacion sugerido.

En otros casos, se pueden identificar tres niveles de formacion para complementar
mejor los tipos y métodos de formacion. El nivel basico esta destinado a informar,
ampliar los conocimientos y habilidades del personal que comienza a trabajar en un
area determinada de la empresa. El nivel intermedio es para aquellos que saben
mas y quieren profundizar sus conocimientos. El nivel avanzado es para aquellos
gue tienen una gran experiencia y capacitacion previa y aspiran a convertirse en
expertos.

De este modo, en los tipos como en las modalidades, la capacitacion puede darse
en los siguientes niveles, los cuales se identifica la intensidad si sera basica,
intermedia 0 avanzada:

Perfeccionamiento:

Formacion. La formacion es un concepto mas amplio que la capacitacion y se utiliza
para la educacion en general. La capacitacion se usa a menudo en un sentido mas
estricto, para capacitar o un curso hacia una actividad en particular. La formacién
tiene una orientacibn mas cultural o intelectual; la capacitacién, a lo técnico o
laboral.

Actualizacién. La actualizacion es un proceso de adquisicion de nuevos
conocimientos y habilidades para actualizarse en un campo en particular. Es posible
que se requieran actualizaciones debido capacitacion puede ser una forma de
actualizacion.

Especializacién. La especializacion es un proceso que implica la adquisicion de
conocimientos y habilidades en un campo en particular. La especializacion puede
ser necesaria para avanzar en una carrera o para trabajar en un campo altamente
especializado. La capacitacion puede ser una forma de especializacion.

Perfeccionamiento. EIl perfeccionamiento es un proceso que implica la mejora
continua de las habilidades y conocimientos existentes. Es posible que se requiera
capacitacion adicional para mantenerse actualizado en un campo en particular o
para mejorar el desempefio laboral. La capacitacion puede ser una forma de mejora.

4.3.1.2. Portafolio programa de capacitacion; del consultorio en ciencias de la
administracion

Un portafolio de programa de capacitacion es un documento que describe los
objetivos, el alcance y los resultados esperados de un programa de capacitacion. El
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portafolio puede incluir informacion sobre los temas cubiertos, los métodos de
ensefianza utilizados y los criterios utilizados para medir el éxito del programa...

Un plan de negocios del consultorio en ciencias de la administracion es un
documento que define los objetivos, el alcance y los resultados esperados del
proceso de ciencias de la administracion. Este plan puede incluir informacion sobre
los servicios ofrecidos, el mercado objetivo y los métodos de marketing utilizados
para promocionar el consultorio.

Las acciones para desarrollar un plan de capacitacion pueden incluir la identificacion
de las necesidades de capacitacion, la definicion de los objetivos del programa, la
seleccion de métodos de ensefianza y la realizacion de evaluaciones para medir el
éxito del programa. También puede ser util involucrar a los empleados en el proceso
de desarrollo del plan para garantizar que se consideren las necesidades
especificas y se aprovechen los temas.

Para identificar las necesidades de capacitacion, se pueden seguir los siguientes
pasos:

+ |dentificar los objetivos de la empresa o departamento.

+ Estar atento a las tendencias y a la evolucién del negocio.
+ Compara la realidad con el objetivo.

+ Comuniquese con sus trabajadores.

+ Evaluacion de herramientas de capacitacion. +

Se pueden utilizar diferentes métodos de evaluacion en las herramientas de
capacitacion:
% La taxonomia de Kirkpatrick.
» El modelo Phillips ROI.
% El modelo: Club Ibérico de Profesionales de la Patata CIPP.

X/

La taxonomia de Kirkpatrick es un marco que proporciona un enfoque de cuatro
niveles que cualquier persona puede utilizar para evaluar la eficacia de cualquier
curso o programa de formacion.

El modelo ROI de Phillips tiene cinco niveles y mide el impacto de la capacitacion
basada en competencias en el desempefio personal y los resultados comerciales.

El modelo CIPP se utiliza para evaluar programas y proyectos y se centra en cuatro
aspectos: contexto, entrada, proceso y producto. Para utilizar el modelo CIPP en la
evaluacion de programas, se debe seguir un proceso que incluya los cuatro
componentes.
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Habilidades administrativas

Comunicacion
Tecnologia
Organizacion
Planificacion

Solucion de problemas

YVVYY

Habilidades comunicacionales

v' Capacidad para comunicarse claramente y con confianza,

v' Capacidad para escuchar activamente y comprender las necesidades del
cliente,

Capacidad para persuadir y negociar efectivamente y

Capacidad para trabajar en equipo y colaborar con otros

AN

Desarrollo de competencias

= Comunicacién efectiva

» Resolucion de problemas
= Creatividad

= Pensamiento critico

» Adaptabilidad

= Trabajo en equipo

4.3.2. Consultoria en planeacién estratégica en ciencias de la administracion

La consultoria de planificacion estratégica en ciencias de la administracion es un
enfoque que incluye comprender la posicion competitiva de una empresa, la
dindmica del mercado y de los actores, los desafios y oportunidades futuros, para
decidir determinar la vision futura de la empresa y determinar inteligentemente las
estrategias comerciales para construirla. En otras palabras, es un proceso que
ayuda a las empresas a navegar y tomar decisiones informadas sobre como lograr
sus objetivos.

La consultoria de planificacion estratégica se desarrolla en varias etapas.
Generalmente, el proceso comienza con la evaluacion de la situacion actual de la
empresa y la definicion clara de objetivos a largo plazo. Luego, se realiza un analisis
competitivo y de mercado detallado para identificar oportunidades y amenazas.
Luego se desarrollan estrategias para aprovechar estas oportunidades y mitigar las
amenazas. Finalmente, se implementan las estrategias y se monitorea su éxito para
asegurar que se alcancen las metas establecidas.

Objetivos planeacion en la consultoria de ciencias de la administracion. El
objetivo de la planificacion estratégica es establecer una direccion clara para el
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negocio y establecer objetivos a largo plazo. Estos objetivos deben ser alcanzables
y relevantes para las oportunidades y amenazas que presenta el entorno. La
planificacion estratégica también se utiliza para alinear a las partes interesadas en
torno a prioridades estratégicas y para comunicar metas, estrategias y programas.

La consultoria de planificacion estratégica se desarrolla en varias etapas.
Generalmente, el proceso comienza con la evaluacion de la situacion actual de la
empresay la definicion clara de objetivos a largo plazo. Luego, se realiza un analisis
competitivo y de mercado detallado para identificar oportunidades y amenazas.
Luego se desarrollan estrategias para aprovechar estas oportunidades y mitigar las
amenazas. Finalmente, se implementan las estrategias y se monitorea su éxito para
asegurar que se alcancen las metas establecidas.

Alcance planeaciéon en la consultoria de ciencias de la administracion. El
alcance de la planificacion estratégica en la consultoria de ciencias de la
administracion es muy amplio y puede variar segun las necesidades especificas de
cada empresa. En general, el objetivo es desarrollar una estrategia clara y factible
para lograr los objetivos a largo plazo de la empresa. Esto puede incluir una
evaluacion detallada del mercado y la competencia, el desarrollo de planes de
accion especificos y la implementacion y seguimiento de estas estrategias. De
manera similar, el alcance de la planificacion estratégica dentro de una firma
consultora est4 determinado por las metas y necesidades especificas de la firma.

4.3.2.1. Metodologia en la consultoria de ciencias de la administracion.

El método utilizado en la consultoria en ciencias de la administracion puede variar
segun las necesidades especificas de cada empresa. Generalmente, el proceso
comienza con la evaluacién de la situacion actual de la empresa y la definicion clara
de objetivos a largo plazo. Luego, se realiza un analisis competitivo y de mercado
detallado para identificar oportunidades y amenazas. Luego se desarrollan
estrategias para aprovechar estas oportunidades y mitigar las amenazas.
Finalmente, se implementan las estrategias y se monitorea su €xito para asegurar
gue se alcancen las metas establecidas.

Planeacion operativa. La planificacion operativa es una parte importante del plan
de negocios de una empresa de consultoria en ciencias administrativas. Este paso
implica la implementacion de estrategias y planes de accion desarrollados durante
la planificacién estratégica. En general, la planificacién de actividades se centra en
objetivos a corto plazo y en las actividades necesarias para alcanzarlos. Esto puede
incluir la asignacion de recursos, la definicibn de responsabilidades y el
establecimiento de sistemas de seguimiento y control para garantizar que se
cumplan los objetivos establecidos.

Planeaci6on prospectiva o por escenarios. La prospectiva o planificacion de
escenarios es una técnica utilizada en la planificacion estratégica que se enfoca en
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desarrollar diferentes escenarios en el futuro y las estrategias necesarias para
enfrentarlos. Generalmente, esta técnica se utiliza para identificar oportunidades y
amenazas futuras y desarrollar planes de accion especificos para cada escenario.

En el plan de negocios de una empresa de consultoria en ciencias administrativas,
la prevision puede ser (til para identificar las tendencias competitivas y del mercado
futuro y desarrollar estrategias para capitalizar esas tendencias. También puede ser
atil para identificar posibles amenazas futuras y desarrollar planes de contingencia
para enfrentarlas.

Planeacion por objetivos. La planificacion de objetivos es una técnica utilizada en
la planificacion estratégica que se enfoca en desarrollar objetivos especificos y
medibles para el negocio. En general, esta técnica se utiliza para garantizar que se
cumplan los objetivos comerciales a largo plazo y para identificar areas de mejora.

En el plan de negocios de una empresa de consultoria en ciencias administrativas,
la planificacién basada en objetivos puede ser Util para desarrollar metas especificas
y medibles para la empresa y garantizar que se alcancen los objetivos. También
puede ser util identificar areas de mejora y desarrollar planes de accién especificos
para abordar estas areas.

Determinacion tipo de estrategia para el plan de negocios del consultorio en
ciencias de la administraciéon. Un plan de negocios es una herramienta
administrativa que le permite estudiar y analizar la situacién actual de su negocio, y
hacer predicciones y prondsticos para asegurar la supervivencia de la compafia. La
estrategia corporativa es el plan para lograr las metas y objetivos de una
organizacion, formado después de considerar y evaluar las capacidades y
limitaciones internas de la organizacion. También implica la gestion de riesgos, las
relaciones y la evaluacién del entorno externo.

En el caso del consultorio en ciencias de la administracion, se pueden considerar
estrategias como:

e Prestar servicios especializados en areas administrativas especificas, como
finanzas, recursos humanos o marketing.

e Establecer alianzas con otras empresas u oficinas para ampliar la gama de
servicios.

e Desarrollar una estrategia de marketing digital para llegar a mas clientes
potenciales.

e Brindar servicios personalizados a la medida de las necesidades especificas
de cada cliente.
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e Establecer precios competitivos y flexibles para atraer a mas clientes. Es
importante tener en cuenta que cada negocio es Unico y requiere una
estrategia personalizada.

Por lo tanto, se tienen en cuenta recomendaciones en la busqueda de
asesoramiento profesional para desarrollar un plan de negocios adaptado a las
necesidades especificas en las necesidades de los clientes.

Determinacion nivel estratégico. EI nivel estratégico es el nivel superior de la
organizacion y se centra en la planificacion a largo plazo y en la toma de decisiones
importantes que afectan a todo el negocio. En este nivel, se establecen los objetivos
comerciales generales y se hacen planes para alcanzarlos.

En el caso de un consultorio en ciencias de la administracion, el plan de negocios
debe desarrollarse a nivel estratégico, ya que es necesario establecer los objetivos
generales de la empresa y las estrategias para alcanzarlos. Esto implica analizar el
entorno externo e interno del negocio, identificar las fortalezas y debilidades del
negocio y establecer planes para aprovechar las oportunidades y enfrentar las
amenazas.

Nivel corporativo. El nivel corporativo es el nivel superior de la organizacién y se
enfoca en tomar decisiones estratégicas que afectan a todo el negocio. En este
nivel, se establecen los objetivos comerciales generales y se hacen planes para
alcanzarlos.

En el caso de la practica de las ciencias de la administracién, el plan de negocios
debe ser desarrollado a nivel estratégico, luego revisado y aprobado por el nivel de
la empresa.

Nivel de unidades de negocios. Una unidad de negocios es una division de una
empresa que se enfoca en un producto o servicio especifico y tiene sus propios
objetivos y estrategias.

En el caso de las practicas de ciencias de la administracion, el nivel de unidad de
negocio no aplica porque la practica se enfoca en un solo servicio.

Nivel funcional. El nivel funcional se enfoca en la implementacion de estrategias y
planes establecidos en el nivel estratégico. En este nivel se definen las funciones y
responsabilidades especificas de cada departamento o area funcional de la
empresa.

En el caso de consultorio en ciencias de la administracion, el nivel funcional incluiria
las areas de marketing, finanzas, recursos humanos y operaciones. Cada area
tendra deberes y responsabilidades especificas para la implementacién del plan de
negocios.
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Determinacion estilo de administracion. El estilo de gestion se refiere a la forma
en que un gerente o lider dirige y gestiona su equipo. Existen diferentes estilos de
gestion, como la autocracia, la democracia y el laissez-faire.

En el caso de un consultorio en ciencias de la administracion, el estilo de
administracion dependera de los objetivos y la cultura de la practica. Algunos estilos
de administracion que pueden ser apropiados incluyen la consultoria, la persuasion
y la participacion.

Hay muchas maneras de motivar a los empleados en una empresa de consultoria
empresarial. Algunas estrategias efectivas incluyen:

%+ Se ofrece salario competitivo y beneficios adicionales.

% Se Asigna el trabajo en funcion de las habilidades de cada empleado.

+ Proporciona todas las herramientas necesarias para hacer el trabajo.

% Crear un ambiente de trabajo agradable y fomentar una comunicacién fluida.
Promover la integracion del equipo y la cooperacion entre los empleados.

% Reconocer el trabajo bien hecho y crear oportunidades de crecimiento

profesional.

4.3.2.2. Portafolio de la planeacién estratégica del consultorio en ciencias de
la administracion

El portafolio de la planeacién Estratégica de negocios del consultorio en ciencias de
la administracién podra incluir lo siguiente:

Analizar el entorno interno y externo.

Identificar fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas.

Definir metas y objetivos a corto, mediano y largo plazo.

Seleccionar estrategias y tacticas para lograr metas y objetivos.
Implemente métricas de rendimiento y realice un seguimiento del progreso

0O O O O O

Para realizar un analisis de mercado para una empresa de consultoria de negocios,
se pueden seguir los siguientes pasos:

+ Identificar el mercado objetivo y el segmento de clientes que se quiere
atender.

Analizar la competencia y su oferta de servicios.

Estudiar las tendencias del mercado y las necesidades de los clientes.
Definir la propuesta de valor y los servicios que se ofreceran.

Establecer los precios y la estrategia de marketing.

Lok R R o

Es importante tener en cuenta que el andlisis de mercado es una herramienta
fundamental para conocer el entorno en el que se desenvuelve la consultoria
empresarial y para tomar decisiones informadas sobre su estrategia y operacion.
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Determinacién planeamiento del consultorio en ciencias de la administracion.
Para determinar el plan de negocios de una empresa de ciencias administrativas se
pueden seguir los siguientes pasos:

+ Identificar los niveles estratégicos y corporativos del plan de negocio.
+« Identificar las unidades de negocio y los servicios a prestar.

% Determinar el estilo de direccion y liderazgo a adoptar.

% Elaboracién del portafolio de servicios y planificacion estratégica.

Es importante tener en cuenta que la planificacion estratégica es clave para determinar
coémo desea que crezca su negocio en los proximos tres a cinco afios. Con las plantillas
y los marcos de planificacion estratégica correctos, puede detectar oportunidades,
identificar riesgos y crear un plan estratégico para garantizar el éxito de su organizacion.

Determinacién Politicas del consultorio en ciencias de la administracion

Para tomar decisiones de politica para una practica de ciencias de la gestion, se
pueden seguir los siguientes pasos:

= |dentificar los valores y principios que rigen la empresa.

= |dentificar las metas y objetivos que se quieren alcanzar.

= Establecer politicas y estandares que guiaran el comportamiento y la toma
de decisiones de los empleados.

= Comunicar las politicas y normas a todos los miembros de la organizacion.

» Evaluar periédicamente el cumplimiento de las politicas y normas.

Es importante sefialar que las politicas son herramientas fundamentales para
establecer el marco ético y legal dentro del cual opera una empresa y asegurar su
sostenibilidad a largo plazo.

4.3.3. Consultoria en desarrollo proceso de seleccion del consultorio en
ciencias de la administracion

Para llevar a cabo la misiébn de consultoria en el proceso de elaboraciéon de un
proceso de seleccidon de un plan de negocio para una empresa de ciencias de la
administracion, se pueden seguir los siguientes pasos:

Identificar los objetivos y necesidades de la oficina.

Andlisis de mercado y competencia.

Definir estrategia y plan de accién.

Implementar plan de accion.

Evaluar periddicamente el proceso para garantizar que siga siendo relevante.

ANENENENAN
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Es importante tener en cuenta que cada negocio es Unico y requiere un enfoque
personalizado. Por lo tanto, es recomendable buscar la ayuda de un asesor
comercial para obtener los mejores resultados.

Objetivos proceso de seleccion del consultorio en ciencias de la
administracion

Se pueden tomar los siguientes pasos:

¢ ldentificar las necesidades y objetivos del consultorio.

% Definir requisitos y criterios de seleccion.

¢ ldentificar y evaluar candidatos.

%+ Seleccionar al candidato mas adecuado.

 Evaluar periddicamente el proceso para garantizar que siga siendo relevante.

Es importante tener en cuenta que cada negocio es Unico y requiere un enfoque
personalizado. Por lo tanto, es recomendable buscar la ayuda de un asesor
comercial para obtener los mejores resultados.

Alcance proceso de seleccién del consultorio en ciencias de la administracion

Durante la fase de relacion con el cliente, se establece la primera relacion entre el
consultor y el cliente, se conocen sus necesidades y se recopila el expediente para
su registro en la base de datos de clientes de las firmas consultoras. Ademas, las
partes acuerdan el alcance, los términos, los recursos, el personal y la
documentacion necesarios para iniciar el servicio. El alcance de esta fase puede
incluir:

X3

S

Identificar las necesidades y objetivos de los clientes.

Estructura del expediente del cliente.

Registrarse en la base de datos de clientes.

Acuerdo sobre alcance, términos, recursos, personal y documentacion
requerida para iniciar el servicio.

3

*¢

X3

S

3

*¢

4.3.3.1. Metodologia

El método para desarrollar un plan de negocios puede variar segun la firma de
consultoria y las necesidades del cliente. En general, sin embargo, un plan de
negocios debe incluir los siguientes elementos:

Resumen ejecutivo.

Andlisis de mercado.

Andlisis competitivo.

Plan de marketing. plano ejecutivo.
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e Plan financiero.

El propésito de un plan de negocios es establecer una estrategia clara y detallada
para el éxito del negocio. Si necesitas mas informacion sobre cémo desarrollar un
plan de negocios para tu ciencia gerencial, te recomiendo contactar a un consultor
gue se especialice en este tema.

Determinacion puntajes de evaluacion del consultorio en ciencias de la
administracion

En cuanto al nimero de candidatos preseleccionados para la entrevista, se puede
cambiar segun las necesidades del cliente. Con caracter general, serén
preseleccionados los candidatos con las puntuaciones mas altas en cada uno de
los factores evaluados.

En general, se identifican tres factores principales: educacion formal e informal,

experiencia y comportamiento; se le asigna un peso que puede ser modificado
dependiendo del perfil e importancia que considere la empresa cliente.

Tabla 21. Tabla de puntajes a evaluar

PUNTAIE

FACTORES A EVALUAR MAXIMO

1. FORMACION ACADEMICA
EDUCACION FORMAL MINIMA. Formacién profesional en administracién o carreras afines 20
EDUCACION ADICIONAL. Se tendran en cuenta los siguientes criterios:

Los cursos de profundizacion del titulo obtenido en especial en administracion de
empresas varian segun la universidad o institucion educativa. algunos cursos que
podrian ser relevantes incluyen:
. . 5
Finanzas corporativas
Marketing estratégico
Gestion de recursos humanos
Analisis de datos para la toma de decisiones empresariales
Otros estudios Diplomados, seminarios 2 puntos 7
EDUCACION FORMAL ADICIONAL EN AREAS DIFERENTES A LAS DEL CARGO
Carreras técnicas y tecnologia 7 puntos 10
Otros 3 puntos
2. EXPERIENCIA. Las certificaciones de experiencia para ser tenidas en cuenta deben ser verificadas
Experiencia laboral Hasta 20 puntos, 3 puntos adicionales por cada afio.
Experiencia de mas de 5 afios 5 puntos adicionales 43
Experiencia en el cargo requerido 15 puntos adicionales
3. PERSONALIDAD 20
PUNTAIJE TOTAL 100

Fuente: Elaboracion propia
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Determinacién Servicios Adicionales del consultorio en ciencias de la
administracion

Los servicios adicionales que pueden ser Utiles para el plan de negocios de una
consultora en ciencias de la administracion pueden variar segun las necesidades
especificas de la empresa. Algunos servicios adicionales que pueden ser Utiles
incluyen:

» Investigacion de mercado para identificar oportunidades y amenazas en el
mercado.

» Analisis financiero para evaluar la viabilidad financiera de la consultora.

» Desarrollar estrategias de marketing para promocionar el consultorio y atraer
nuevos clientes.

» Asesoramiento legal para garantizar el cumplimiento de las leyes y
reglamentos aplicables

Estos ejemplos pueden variar dependiendo de las necesidades especificas de la
consultora.

4.3.4. Consultoria especializada: Experiencias significativas Out-door en
consultorio en ciencias de la administraciéon

La consultoria en ciencias administrativas puede proporcionar experiencias
significativas out-door para ayudar a los clientes a desarrollar habilidades y
conocimientos especificos. El personal necesario para organizar seminarios y otras
actividades dependeré de las necesidades especificas de la consultora y del tipo de
taller que se realice.

Estos son algunos ejemplos de empleados que podrian ser utiles:

Consultores con experiencia en ciencias de la administracién y habilidades para
impartir talleres y otras actividades.

El instructor tiene experiencia en el desarrollo de habilidades blandas y trabajo en
equipo.

Herramientas digitales y expertos en tecnologia para ayudar a los clientes a
aprovechar al maximo las herramientas disponibles

Asesoramiento legal para garantizar el cumplimiento de las leyes y reglamentos
aplicables

Estos ejemplos pueden variar dependiendo de las necesidades especificas de la
consultora.
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Objetivos consultoria especializada en consultorio en ciencias de la
administracion

Puede variar dependiendo de las necesidades de la empresa. Otros objetivos
similares pueden incluir:

¢ |dentificar oportunidades y amenazas de mercado.

e Evaluar la viabilidad financiera del proyecto.

e Crear estrategias de marketing efectivas para aumentar la cultura y atraer
nuevos clientes.

e Asegurar el cumplimiento de las leyes y reglamentos aplicables.

Es importante buscar apoyo con un consultor de gestién profesional para obtener
mas informacién sobre sus préacticas, conocimientos y habilidades Unicos que
pueden ser Utiles en la consultoria de gestion profesional.

Alcance consultoria especializada en consultorio en ciencias de la
administracion. Algunos ejemplos de areas que podrian incluirse en el alcance de
una consultoria de habilidades docentes podrian incluir:

(1 Analisis de mercado y competencia.

[0 Analisis de la estructura financiera de la operacién

(1 Desarrollar buenas estrategias de marketing para promover la cultura y atraer
nuevos clientes.

[0 Identificar oportunidades y amenazas en el mercado.

[1 Garantizar el cumplimiento de las leyes y reglamentos aplicables

Metodologia en consultorio en ciencias de la administracion. Algunas
metodologias comunes que se utilizan en la consultoria empresarial incluyen:

Andlisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas)
Andlisis de la cadena de valor

Andlisis de la competencia

Andlisis de mercado

Andlisis financiero

4.4, INVESTIGACION DE MERCADO

4.4.1. Analisis resultados de la encuesta

Autorizacion general para el tratamiento de datos personales: De acuerdo en los
estipulado en el Decreto 1377 de 2013, reglamentario de la Ley 1581 de 2012,

autorizo de forma libre, consciente, expresa e informada a la Universidad del Valle
Facultad de Ciencias de la Administracion en calidad de entidad encargada y
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responsable de la recoleccion, procesamiento y analisis de la informacién personal,
a utilizar mis datos con fines académicos, investigativos, que permitan generar
estadisticas.

Tipo de pregunta

Si

No

Figura 52. Autorizacion general para el tratamiento de datos personales

@ Si
@§ No

Fuente: elaboracién propia

Para el tratamiento de datos personales o la siguiente encuesta el 98,6% da una
respuesta positiva frente al hecho de tratar los datos personales, mientras el 1,4%
no esta de cuerdo

DATOS PERSONALES
Descripcién (opcional)
Nombres y Apellidos
Teléfono Celular
Correo electrénico

¢ Tiene Negocio?

Si
No
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Después de la seccion 1
Seccion 2 de 2

Figura 53. Propietario de negocio

-

143 respuestas

@ s
@ Mo

Fuente: elaboracion propia

Para esta pregunta respondieron 143 personas de las cuales el 60,8% si tienen
negocio y el 39,2% responden que no lo tienen

1) ¢ Considera importante contar con asesoria profesional que le permita solucionar

sus problemas y mejorar sus procesos empresariales?

Figura 54. Importancia de asesoria profesional

@ Si
@& No
O Talvez

Fuente: Elaboracién propia
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Un 95,1%, de las 143 personas que dieron su opinion estan de acuerdo en que la
asesoria por consultorio es importante para la solucion de problemas, el resto define

que no y otro
2) ¢Usted ha sentido la necesidad de ser orientado en temas relacionados al manejo

de su negocio o empresa?

Figura 55. Necesidad de orientacion

& Si
@ Mo
@ Tal vez

Fuente: Elaboracion propia

En este caso el 91,6% de los encuestados ha sentido la necesidad de contratar
temas relacionados con el manejo el negocio, el 4,2% dicen que no y el restante
4,2% expresa que tal vez

3) ¢En algin momento ha contado o buscado asesoria o consultoria para su
negocio?

Figura 56. Busqueda de asesoria o consultoria

@ Si
@ Mo

Fuente: Elaboracién propia
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En la pregunta anterior el 51% responde que si ha buscado apoyo en las
consultorias para la mejora de su negocio, mientras que el 49% no ha generado
ningun tipo de vinculo en servicios con las consultorias.

4. ¢ Cuando usted tiene problemas en el desarrollo de su negocio a quien acude?

Figura 57. en caso de problemas a quien acude

ajEmpresa que ofrece sarvic. ..

b)Profesional conocido en el .. 64 (44,8 %)
c)Familia 50 (35 %)
d)Universidades (Profesores. .. 43 (30,1 %)
e)Entidades gubemamental. . 38 (26,6 %)
Conocidosi—1 (0,7 %)
No he acudide a ninguna pe... i1 (0,7 %)
N/A no tengo negocio i1 (0,7 %)
Fundacion Carvajali—1 (0,7 %)
Internetfi—1 (0,7 %)
Investigo sobre empresas q... 1 (0,7 %)
Autoaprendizajei—1 (0.7 %)
Prospera, Fundacion WWE,... 1 (0,7 %)
No aplicai—1 (0.7 %)
Algun conocido del madiofi—1 (0,7 %)
Mo tengo negocio. No tengo... 1 (0,7 %)
Capacitacionesi—1 (0,7 %)
Mo tengo negocioi—1 (0,7 %)
Emprendedoras compafiero... i1 (0,7 %)
no aplicali—1 (0,7 %)
Camara de comercioi—1 (0,7 %)
Googlel—1 (0,7 %)
Pienso y analisoi—1 (0,7 %)
0 21 40 &0 a0

Fuente: Elaboracién propia

En la pregunta que se realiza donde son 143 personas que responden a la encuesta,
hay una variedad de respuestas de las cuales se extraen las siguientes respuestas
la Empresa que ofrece servicios de consultoria, respondieron un 10,7%, en cuanto
al profesional conocido en el area de interés seguido un equivalente del 44,8%,
continua, por cuenta de la familia corresponde a un 35%, seguidamente,
Universidades entre los que se relacionan profesores y estudiantes, siendo estas
un porcentaje de 30,1% finalmente y no dejando de ser importante Entidades
gubernamental en un 26,6% y el resto relacionado en la figura cada uno con un
0,7%

5. ¢Ha identificado algun problema o falencia en estos temas dentro de su
organizaciéon?
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Figura 58. Identificacion de problemas o falencias

a) Manejo interno administra__. 28 (19,6 %)
b) Temas juridicos en el amb...
c) Logistica. inventarios y ap_.. 27 (18,9 %)
d) Gestién del talento humano 16 (11.2 %)
e) Marketing v ventas

) Contabilidad y finanzas

83 (58 %)
43 (30,1 %)

Inmovacidn, reportes de sost__. 1 (0.7 %)
MNSA no tengo negocio 1 (0,7 %)
Mo cuento con una organiza... 1 (0,7 %)
iniciar un emprendimiento y... 1 (0.7 %)
Estoy comenzando en mi e... 1 (0,7 %)
Falta de capital 1 (0,7 %)
El tema técnico: revision y aj... 1 (0,7 %)
no soy emprendedora 1 (0.7 %)
Apenas estoy empezando 1 (0,7 %)
Mo aplica 1 (0.7 %)
Mo tengo negocio 1 (0,7 %)
En donde laboro, MAnsjo int... 1 (0,7 %)
Mo tengo empresa grande 1 (0,7 %)
no aplica 1 (0.7 %)
Manesjo de redes 1 (0,7 %)
Compra de insumos 1 (0,7 %)
Estoy en proceso definir em_.. 1 (0.7 %)
Determinar el producto 1 (0,7 %)

o 20 40 &0 a0 100

Fuente: Elaboracion propia

De las 143 personas que intervienen en la encuesta, Manejo interno administrativo;
un 19,6% en Temas juridicos en el ambito empresarial; Logistica, inventarios y
aprovisionamiento 18,9%; Gestién del talento humano un 11,2% Marketing y ventas
un 58% y Contabilidad y finanzas en un 30,1% finalmente las relacionadas en la
figura anterior en un 0,7%

6. ¢ En cudles de los siguientes temas necesitaria apoyo para mejorar los procesos
en su empresa, emprendimiento 0 hegocio?

Figura 59. Procesos en la empresa, emprendimiento 0 negocio

a) Ventas
b) Marketing digital
c) Temas juridices . )
d) Exportacion e importacion...
&) Manejo del personal 12 (8.4 %)
f) Modelo de negocio
g) Finanzas y contabilidad 41 (28,7 %)
h) Mejoramiento del punto d... 30 (21 %)
i) Financiacion
Logistica
en todos
Organizacion
Revisidn técnica (Informatic...
no soy empredora
Mo tengo negocio
Deseo emprender, pero no t...
no aplica
Proveedores
Analisi de negocio de una e

51 (35,7 %)

85 (59,4 %)

57 (39,9 %)

53 (40,6 %)

0 20 40 60 a0 100

Fuente: Elaboracién propia
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Para la pregunta anterior se tiene que los encuestados responden de la siguiente
manera, Ventas un 35,7%; Marketing digital, 59,4%; Temas juridicos, 23,8%;
Exportacion e importacion de productos, 19,6%; Manejo del personal, 8,4%; Modelo
de negocio, 39,9%; Finanzas y contabilidad, Mejoramiento del punto de venta, 21%;
Financiacion, 40,6%, asi mismo como lo anterior el 0;7% a los temas que se reflejan
en la figura.

7) ¢ Cuenta con acceso a internet?

Figura 60. Internet:

® si
@ Mo

Fuente: Elaboracion propia

A la pregunta que antecede a la figuira el 99,3% si cuenta con Internet, mientras
que 07,% no

8) ¢ Consulta informacién por internet? (Libros, videos, cartillas)

Figura 61. Consulta de internet

® s
@ No

Fuente: Elaboracién propia
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A la pregunta anterior que, si consulta informacion por Internet, el 99,3% dice que
asi lo hace y el 0,7% no lo hace.

9) ¢Le gustaria suscribirse para recibir contenido digital tanto pago como gratuito
gue le ayude a mejorar sus habilidades empresariales?

Figura 62. Contenido digital

P Si
@ No
O Talvez

Fuente: Elaboracion propia
En la pregunta anterior que corresponde a la suscripcion de contenido digital el
82,5% dice que, si lo hace, el 16,8% no, pero 0,7% tal vez lo hace

10) Le gustaria hacer parte de una comunidad digital que:

Figura 63. Comunidad digital

a) Le permitiera encontrar

clientes 113 (79 %)

b) Le permitiera encontrar

66 (46,2 %
proveedaores (46, )

c) Le permitiera hacer alianzas

) - 88 (61,5 %)
con otros negocios similares

d) Le permitiera contar sus
experiencias para ayudar a oiros

0 25 50 75 100 125

Fuente: Elaboracién propia
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De los entrevistados ante si le gustaria ser miembro de una comunidad digital, el
79%, le permitiera encontrar clientes responde que si, el 46,2%, le permitiera hacer
alianzas con otros negocios similares también, asi mismo el 61.5%, le permitiera
encontrar proveedores lo confirma y finalmente el 53,1% le permitiera contar sus
experiencias para ayudar a otros

11) ¢ Para adquirir conocimientos usted prefiere?

Figura 64. Adquisicion de conocimientos

a) Leer cartillas 53 (371 %)

b) Ver videos 90 (62,9 %)

c) Asistir a clases virtuales 106 (74,1 %)

d) Asistir a clases virtuales
arabadas

e) Escuchar grabaciones y
entreviztas (Podcats)

42 (29,4 %)

43 (30,1 %)
) Acistir a clases presenciales 80 (55,9 %)

0 25 50 75 100 125

Fuente: Elaboracion propia

Para la adquisicién de conocimientos el 37,1% corresponde al literal a; el 62,9% al
literal b; el 74,1% al literal c; el 29,4% al literal d; el 30,1% al literal e; y finalmente el
liberal f, el 55,9%

12) ¢ Usted estaria dispuesto a pagar porque un experto le ayude a resolver algun
problema de su negocio?

Figura 65. Contratar expertos

® Si
& Mo

Tal vez

Fuente: Elaboracion propia
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Ante la pregunta anterior, sobre la contratacion de expertos, el 41,3 esta de acuerdo
con la contratacion de expertos, el 53,8 que tal vez y el 4,9% dice que no lo haria.

13) ¢ Considera importante invertir tiempo en la identificacion de problemas en su

empresa?

El 41,3 esta de acuerdo, el 53,8 talvez y el 4,9% no esta de acuerdo

Figura 66. Identificacion de problemas

Fuente: Elaboracion propia

& si

& No
@ Tal vez

14) ¢De qué dependeria invertir recursos para la solucion de un problema en su

negocio?

El 93% esta de acuerdo y el 7% tal vez Considera importante invertir tiempo en la
identificacion de problemas en su empresa

Figura 67. Inversion de recursos

a) De que mejoren las ventas
b) De que majore &l clima la__.
c) D contar con un persona
d) De que su empresa s€ m
e) De que mejoren sus proc
f) De que su empresa tenga

iniciar el emprendimiento
Decision de los socios

Dre obtener innovacidn en lo_..
Entre otros

Prefiero capacitarmse y pone

En &l momento no tengo ne
Suministra lo aprendido en |
En el monto no tengo empresa

no aplica

Financiacion

Yener buen surtido complac. ..
Lanzamiento mercado

0

1(0,7 %)
1(0.7 %)
10,7 %)
1 (0,7 %)
1 (0,7 %)
1007 %)
10,7 %)
10,7 %)
10,7 %)
1(0,7 %)
1(0,7 %)
10,7 %)

Fuente: Elaboracion propia

8 (5.6 %)

23 (16.1 %)

20 40
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a) De que mejoren las ventas; 64,3%

b) De que mejore el clima laboral 5,6%...

c) De contar con una personal mejor capacitado 16,1%...

d) De que su empresa se mas visible en el mercado 46,9%...

e) De que mejoren sus procesos financieros y contables ...

f) De que su empresa tenga acceso al mundo digital 30,1%

15 ¢Considera la capacitacion, el acompafamiento, la asesoria empresarial y la

consultoria como una herramienta que le va a ayudar en la reactivacién econdémica
de su empresa?

Figura 68. Capacitacion

@S
@ No

Tal vez

Fuente: Elaboracion propia

A la pregunta sobre lo que se considera la capacitacion, el acompafiamiento, la
asesoria empresarial y la consultoria como una herramienta, que aporte a la
reactivacion de la organizacion el 90,9% afirma como positivo lo propuesto, 7,7%
sostiene que no Yy tal vez lo responde un 1,4%

16) ¢Cbémo la Universidad del Valle podria contribuir a mejorar sus procesos
empresariales?
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Figura 69. Mejora de procesos

a) Capacitaciones 115 (80,4 %)

b) Acceso a espacios de trabajo 51 (35,7 %)

c) Acceso a software
especializado y herramientas
tecnolégicas

G4 (448 %)

d) Acceso a asesorias ¥
consultorias de expertos

0 25 50 75 100 125

Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo a la pregunta se responde que en capacitaciones un 80,4%, acceso a
espacios de trabajo el 35,7%; en Acceso a software especializado y herramientas
Tecnologicas un 44,8% vy finalmente en Acceso a asesorias y consultorias de
expertos un 69,9%

17) ¢ De las siguientes razones por cual usted no accederia a asesorias y consultas
de expertos?

Figura 70. No a acceso y consultas de expertos

a) Costo (Es muy Caro) 105 (73,4 %)
k) Tiempo (no me gueda tie... 19 (13,3 %)
c) Distancia (El servicio gue. .. 18 (12,6 %)
d) Falta de informacidn o de_..
e) Reconocimiento de quien...
zolo ahora me voy a dedicar...
Falta de capital
Costo pero en ocasiones
Que el asesor tenga experie. .
no soy emprendedora
Presencial a ratos se me ha...
Estoy mal econdmicamente. .
Prefiero capacitarme y pone...
Mo tengo negocio
Todavia no tengo negocio
Asesoria si

56 (39.2 %)

75 100 125
Fuente: Elaboracion propia
De acuerdo a la pregunta sobre el no acceso a asesorias y consultas de expertos

73,4% Costo (Es muy Caro); el 13,3% Tiempo (no me queda tiempo); 12,6%;
Distancia (El servicio queda muy lejos de mi negocio); 39,2%, Falta de informacion
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o desconocimiento (No sé a quién acudir); finalmente el 16,1% opina que el
Reconocimiento de quien presta el servicio (No confié en quien presta el servicio),
los otros valores opinan un 0,7% no accederia a asesorias y consultas de expertos.

18) ¢Le gustaria que estudiantes de ultimo semestre de la Universidad del Valle
(acompanados de profesores) participen en los procesos de consultoria y asesoria
con el fin de disminuir los costos de estos servicios?

Figura 71. Participacion en los procesos

® S
& Mo

Tal vez

Fuente: Elaboracion propia

El 79% de los encuestados si le gustaria que los estudiantes de Ultimo semestre de
la Universidad del Valle (acompafados de profesores) participen en los procesos
de consultoria y asesoria con el fin de disminuir los costos de estos servicios,
mientras que el 19,6% no le gustaria, y el ,4% no le gustaria.

19) ¢ Le gustaria que estudiantes de ultimos semestres de la Universidad del Valle

realicen su proyecto de grado resolviendo problemas en su negocio y/o empresa?

Figura 72. Proyecto de grado

® S
@ Mo

Tal vez

Fuente: Elaboracion propia
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Frente a la pregunta anterior, los estudiantes de ultimos semestres de la Universidad
del Valle realicen su proyecto de grado resolviendo problemas en su negocio y/o
empresa el 72% estad de acuerdo mientras el 25,2% tal vez y el resto no sta e
acuerdo.

20) ¢Cree que la Universidad del Valle es un aliado importante en el desarrollo de
estrategias que le permitan impulsar su negocio?

Figura 73. Aliado de estrategias

@ Si
@ No

Tal vez

Fuente: Elaboracion propia

Para terminar con la encuesta, se obtiene el Gltimo dato entre los encuestados de
los cuales el 92,3%, si esta de acuerdo que | Universidad del Valle es un aliado
importante en el desarrollo de estrategias que le permitan impulsar su negocio,
mientras el 7,7%

4.4.2. Conclusion de los resultados

En conclusion, la encuesta muestra que la mayoria de las personas que
respondieron tienen un negocio y estan interesadas en recibir asesoria profesional
para mejorar sus procesos empresariales. Ademas, se puede concluir que la
mayoria de los encuestados estaria interesada en suscribirse para recibir contenido
digital que les ayude a mejorar sus habilidades empresariales y que la mayoria de
los encuestados estaria dispuesta a pagar por la ayuda de un experto para resolver
algun problema de su negocio. También se puede observar que la mayoria de los
encuestados considera importante invertir tiempo en la identificacion de problemas
en su empresa y que el 93% estaria dispuesto a invertir recursos para la solucién
de un problema en su negocio.

En cuanto a cdmo la Universidad del Valle podria contribuir a mejorar los procesos
empresariales, se responde que en capacitaciones un 80,4%, acceso a espacios de
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trabajo el 35,7%, en acceso a software especializado y herramientas tecnoldgicas
un 44,8% y finalmente en acceso a asesorias y consultorias de expertos un 69,9%.
Ademas, el 44,8% de las personas que respondieron acuden a un profesional
conocido en el area de interés cuando tienen problemas en el desarrollo de su
negocio. También se puede observar que la mayoria de los encuestados han
identificado problemas o falencias en temas como Marketing y ventas, Financiacion
y Modelo de negocio. Finalmente, se observa que hay una tendencia positiva frente
a la pregunta sobre si les gustaria que estudiantes de ultimos semestres de la
Universidad del Valle realicen su proyecto de grado resolviendo problemas en su
negocio y/o empresa.

4.5. ESTRATEGIAS DE MERCADO EN CONSULTORIO EN CIENCIAS DE LA
ADMINISTRACION

En el caso de un plan de negocios del consultorio en las ciencias de la
administracion, las estrategias de marketing pueden incluir la identificacion de su
mercado objetivo y el desarrollo de una estrategia de mercado efectivo para llegar
a ellos, desarrollando un desempenfo sélido y consistente que refleje los valores y
la mision del consultorio, para crear un estrategia en linea, efectiva a través de un
sitio web profesional y perfiles en redes sociales, brindando servicios adicionales
gue complementan las ofertas principales del consultorio y construyendo relaciones
con otros profesionales y organizaciones en el campo de la administracién

Algunas estrategias de marketing que pueden ser Utiles para un plan de negocios
para el consultorio de la ciencia de la administracion pueden incluir:

Identificar el mercado objetivo y desarrollar una estrategia de marketing eficaz para
llegar a ellos.

Desarrollar una marca fuerte y cohesiva que refleje los valores y la mision del
consultorio.

Cree una presencia en linea efectiva con un sitio web profesional y perfiles de redes
sociales.

Proporcione servicios adicionales que complementen los servicios centrales de la
oficina.

Construir relaciones con otros expertos y organizaciones en el campo de la
gobernanza.

4.5.1. Estrategias de distribucion en consultorio en ciencias de la
administracion

Las estrategias de distribucion son los planes que utiliza una empresa o consultoria
para llevar sus productos o servicios al mercado. En el caso de planes de negocios
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para el consultorio de la ciencia administrativa, las estrategias de distribucion
pueden incluir:

» Ofrecer servicios en linea a través de un sitio web profesional y perfiles en
redes sociales.

» Construir relaciones con otros expertos y organizaciones en el campo de la
administracion.

» Proporcionar servicios adicionales que complementen los servicios centrales
de la consultora.

» Establecer una presencia fisica en un lugar estratégico.

Comercializacion directa en consultorio en ciencias de la administracion. El
marketing directo es una estrategia de marketing que consiste en vender productos
0 servicios directamente a los consumidores sin intermediarios. En el caso de un
plan de negocios del consultorio en ciencias de la administracion, el marketing
directo puede incluir la venta de servicios directamente a los clientes sin
intermediarios. Esto puede incluir servicios de publicidad y venta a través de sitios
web profesionales y perfiles de redes sociales, asi como servicios de publicidad y
venta directamente a través de eventos y ferias comerciales.

Se consideran los siguientes criterios:

o lIdentificar el mercado objetivo y desarrollar una estrategia de marketing
efectiva para llegar a ellos.

o Desarrollar una marca solida y coherente que refleje los valores y la mision
del consultorio.

o Crear una presencia en linea efectiva a través de un sitio web profesional y
perfiles de redes sociales.

o Ofrecer servicios adicionales que complementen los servicios principales del
consultorio.

o Establecer relaciones con otros profesionales y organizaciones en el campo
de la administracion.

Comercializacion on-line para consultorio en ciencias de la administracion. El
marketing online es una estrategia de marketing que consiste en anunciar y vender
productos o servicios a través de Internet. En el caso de un plan de negocios del
consultorio en ciencias de la administracion, el marketing en linea puede incluir
servicios de publicidad y venta a través de sitios web profesionales y perfiles de
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redes sociales. Algunos de los criterios que puede considerar al elaborar una
propuesta de marketing en linea incluyen:

+ Identificar el mercado objetivo y desarrollar una estrategia de marketing
eficaz para llegar a ellos.

+ Desarrollar una marca fuerte y cohesiva que refleje los valores y la misién del
consultorio.

% Crear un sitio web profesional que sea facil de navegar y proporcione
informacion clara y detallada sobre los servicios de consultoria.

++ Configurar perfiles en redes sociales relacionados con el &mbito de la gestion
y utilizarlos para promocionar los servicios de la consultoria.

«+ Proporcionar servicios adicionales que complementen los servicios centrales
de la consultoria.

Este canal sera muy importante, porque ademas de contactar, anunciar y mejorar
los servicios, también crea una recopilacién de informacion, en la que se genera
una base de datos de clientes potenciales que puede ser utilizada para estrategias
de marketing publicitario.

Asesoria personalizada 24x7. En el caso de un plan de negocios que practique la
ciencia de la gestion, una consulta personalizada 24/7 puede incluir servicios como:

+ Asesorias, orientacion en temas relacionados con la gestion vy
funcionamiento de la consultora.

+ Asesoramiento y orientacion en temas relacionados con la gestién financiera
de la consultora.

+ Asesoramiento y orientacién en asuntos relacionados con las practicas de
marketing y promocion.

+ Asesoramiento y orientacion en temas relacionados con la gestion de
recursos humanos.

Para dar un asesoramiento personalizado 24x7 se contempla el uso de
herramientas online como chatbots o0 sistemas de mensajeria instantanea. Un
equipo de profesionales dedicados también esta listo para asesorar y guiar a los
clientes.

Entrega del producto on-line. Es un proceso que implica la venta y entrega de
productos a traves de Internet. En el caso de un plan de negocios del consultorio en
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ciencias de la administracién, la entrega de productos en linea podria incluir la venta
y entrega de servicios a través de un sitio web profesional y perfiles de redes
sociales.

Algunos pasos que podria considerar al desarrollar un proceso de entrega de
productos en linea incluyen:

Desarrollar una plataforma en linea segura y facil de usar para la venta y entrega
de servicios.

Establecer politicas claras y detalladas sobre los plazos de entrega, los costos y las
opciones de envio.

Ofrecer opciones flexibles de pago en linea, como tarjetas de crédito o PayPal.

Proporcionar informacion clara y detallada sobre los servicios ofrecidos, incluidas
las caracteristicas, los precios y las opciones adicionales.

Establecer un sistema eficiente para el seguimiento y la gestion del inventario.

Ademas, todos los clientes empresariales tienen acceso completo a la plataforma
moderna. Se le asignara un usuario y contrasefia para que pueda gestionar todo el
proceso de programacion y/o contratacion. Esto incluye aplicar un diagndstico y/o
evaluacion inicial hasta recibir un informe detallado inmediato sobre el desempefio
individual del candidato o el proceso de gestion de personas. También se enviara
una copia a la direccion de correo electronico registrada.

Capacitacién on-line. La formacién online es una forma eficaz de proporcionar
formacién y desarrollo profesional a los empleados. Para un plan de negocios del
consultorio en ciencias de la administracion, la capacitacidén en linea puede incluir
cursos en linea, seminarios web y tutoriales en video. Algunos de los pasos que
podria considerar al desarrollar un proceso de capacitacion en linea incluyen:

+ Identificar las necesidades especificas de formacion de los empleados.

+ Desarrollar cursos y materiales de capacitacion efectivos, adecuados para el
campo de la administracion.

+ Utilizar plataformas en linea seguras y faciles de usar para impartir cursos y
materiales de capacitacion.

+ Proporcionar facil acceso a cursos y materiales de capacitacion a través de
una plataforma en linea.
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+ Establecer politicas claras y detalladas sobre tiempos de entrega, costos y
opciones de envio.

Gracias a esta plataforma, cada empresa cliente puede acceder a cursos de
formacion gratuitos y videoconferencias bajo el plan de contrato. El objetivo es
fortalecer las competencias de la empresa cliente y de cada uno de sus empleados.
Este servicio adicional también representa una ventaja competitiva que conduce a
la lealtad del cliente, creando una mayor alineacion con los principios corporativos
y de las partes interesadas.

Tabla 22. Estrategias de distribucién

ESTRATEGIA

ESTRATEGIA 1

ESTRATEGIA 2

ESTRATEGIA 3

COMERCIALIZACION
DIRECTA

visita efectiva = #
Negocios cerrados
# empresas visitadas

Consumo de servicios en la
empresa del cliente

Gestion de la relacidn con el cliente
(CRM) y marketing personalizado

COMERCIALIZACION
ON-LINE

Asesoria
personalizada 24x7

Entrega del producto On-line

Capacitacion On-line

Fuente: Elaboracion propia

45.2. Estrategias de promocion en consultorio en ciencias de la
administracion

Las estrategias promocionales son esfuerzos de marketing destinados a atraer la
atencion de los clientes hacia un producto o servicio. Estas estrategias logran
diferentes objetivos: aumento de ventas, reconocimiento de marca, lealtad,
compromiso, lanzamientos de nuevos productos, entre otros.

Como parte de un consultorio en ciencias de la administracion, las estrategias
promocionales pueden incluir publicidad en linea y fuera de linea, marketing por
correo electronico, optimizacion de motores de busqueda (SEO), publicidad en
redes sociales y participar en eventos.

Las estrategias para promover un plan de negocios para el consultorio en ciencias
de la administraciébn pueden variar segun las necesidades especificas de la
consultora.

Algunas estrategias que podria considerar incluyen:

« Desarrollar una presencia en linea fuerte y profesional a través de su sitio
web y perfiles de redes sociales.
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« Utilizar técnicas de marketing en linea, como la publicidad en linea y el
marketing por correo electrénico.

« Participar en eventos nacionales e internacionales relacionados con el
gobierno corporativo y las operaciones.

« Ofrecer promociones y descuentos especiales a clientes existentes y
potenciales.

« Construir relaciones solidas con otros consultores especializados en ciencias
de la administracion.

Penetracion directa. La penetracion directa es una estrategia de marketing que se
enfoca en vender productos o servicios existentes a clientes existentes.

Como parte del plan de negocios para una consultoria de en ciencias de la
administracion, una estrategia de entrada directa puede incluir la promocién de los
servicios existentes para los clientes existentes de la consultoria.

Representante de marca. En un plan de negocios para un consultorio en ciencias
de la administracion, el gerente del consultorio puede implementar la estrategia de
promocion para el representante de la marca. En este caso, el gerente sera el
encargado de conectar a todos los potenciales clientes, negocios del sector del
turismo gastrondmico de Cali (hoteles y restaurantes) en el primer afio.

Campafas de Telemarketing, Mailing y SMS. En un plan de negocios para un
consultorio en ciencias de la administracion, se podria realizar una campafa de
llamadas telefonicas, mensajes de texto y e-Mailing utilizando como medios de
promocion una edicién de newsletter (boletin de noticias que las empresas envian
regularmente a sus afiliados para informarles sobre sus nuevos productos, eventos
0 capacitaciones programadas, las mejores promociones y las Ultimas noticias de
interés). Este se enviard bimensualmente de acuerdo a la base de datos de los
clientes que se vaya recopilando, con el objetivo inicial de formar una red de
contactos registrandolos en el CRM.

La red de contactos se obtendra a través de la Camara de Comercio, los directorios
empresariales virtuales y la base de datos de los asociados a las agremiaciones
aliadas.

MailChimp es una herramienta gratuita de cloud computing a través de la cual se
pueden gestionar listas de distribucion y campafias de emailing de manera
completamente profesional. La meta para el primer afio 1 de operacion es del 30%.

Participacion en ferias, exposiciones y eventos gremiales. En un plan de
negocios para un consultorio en ciencias de la administracion, se podria participar
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en ferias, exposiciones y demas eventos empresariales del sector para ofrecer los
servicios de la consultora. El objetivo es avanzar en el reconocimiento de la marca
y los servicios de la empresa. En estos espacios se buscara establecer alianzas o
convenios con agremiaciones de empresarios Pymes y entidades como la Camara
de Comercio de Cali, Fenalco, entre otros, permitiendo con estas acciones
potencializar los beneficios de los servicios ofrecidos a las empresas clientes.

En un plan de negocios para un consultorio en ciencias de la administracion, se
podria asistir a seis (6) eventos mensuales, 72 eventos al afio organizados por las
entidades ya mencionadas. El objetivo es establecer relaciones comerciales con los
asistentes a estos eventos. El indicador que se ha seleccionado para medir esta
estrategia es relaciones comerciales establecidas. Este mide la efectividad de la
participacion en las actividades de gremios e instituciones educativas. La meta del
indicador para el primer afio de operacion es del 40%, equivalente a realizar 29
negocios al afio, 3 mensuales.

Penetraciéon Digital En un plan de negocios para un consultorio en ciencias de la
administracion, se podria implementar como estrategia comunicativa de la marca
contenidos virtuales. Los medios virtuales son masivos con crecimiento exponencial
y de facil acceso, logran captar la atencién de un publico muy amplio, pero que
también puede ser finamente segmentado. El feedback es instantaneo y el resultado
estadistico es automatizado en segundos.

Posicionar pagina web local y movil. En un plan de negocios para un consultorio
en ciencias de la administraciéon, se podria posicionar la pagina web local y movil.
Para ello se puede contratar a un experto SEO encargado de la creacion como del
monitoreo de la pagina web y sus enlaces externos. La empresa ingresara en
Google Place o Google My Business para salir arriba en las busquedas locales y
también en busquedas desde el moévil. Se utiliza la herramienta SEM Search Engine
Marketing (Marketing en Motores de Busqueda), Search Console de Google, Ahrefs
o SEM Rush con el fin de estar de primera opcién en las busquedas de Google de
forma natural.

Segun un estudio de Ahrefs de 2019, el primer resultado en Google recibe un
promedio del 28,5% de todos los clics para un término de busqueda determinado.
Ademas, solo el 9% de los usuarios de Google llegan al final de la primera pagina
de resultados.

Estar en los primeros resultados de Google es importante porque aumenta la
visibilidad en linea de su negocio y facilita que los compradores potenciales lo
encuentren. Ademas, tu posicion en los 3 primeros resultados de Google aumenta
tus posibilidades de atraer clientes y ganar dinero.

La estrategia de posicionamiento de la pagina web local y movil del consultorio en
ciencias de la administracion se medira por el nUmero de visitas mensuales. Para
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lograr esto, se implementara la herramienta Google Adwords para monitorear el
trafico de la pagina y el posicionamiento frente a la competencia directa. La meta es
generar un trafico minimo de 100 visitas mensuales sin rebote.

Estrategia Social Media Marketing. Para definir una estrategia de Social Media
Marketing para el plan de negocios del consultorio en ciencias de la administracion,
es importante tener en cuenta los objetivos comerciales de la empresa. La estrategia
de Social Media Marketing debe estar bien pensada y orientada a lograr los
objetivos comerciales de la empresa. Para ello, debe contar con una serie de
elementos concentrados en cuatro etapas esenciales.

La primera etapa es la de planificacion y andlisis, en la que se identifica el publico
objetivo y se establecen los objetivos de la estrategia. La segunda etapa es la fase
de implementacion, donde se crea el contenido y se publica en las redes sociales.
La tercera etapa es de seguimiento y analisis, donde se miden los resultados y se
ajusta la estrategia si es necesario. La cuarta etapa es la optimizacion, en la que se
mejoran los resultados obtenidos.

En cuanto a como aplicarlo en la empresa, se siguen ciertos pasos, como definir los
objetivos de la estrategia, identificar el publico objetivo y las redes sociales mas
adecuadas para alcanzarlos, crear contenidos atractivos y relevantes para el publico
objetivo, mide los resultados obtenidos, y ajusta la estrategia si es necesario.

Suscripcion revista Virtual Diners Club Gourmet. La inscripcion sera para el
programa Privilegios Gourmet Davivienda. Cuando se inscriba en el programa, se
recibira Diners Magazine, una publicacién de estilo de vida que retne lo mejor en
cultura, entretenimiento, moda, comida y viajes.

La revista Virtual Diners Club Gourmet se utilizarA como una opcion de
comunicacién efectiva en la que podria considerar publicar anuncios en revistas o
patrocinar eventos exclusivos en la oficina de la ciudad de origen del plan de
consultoria.

Material POP. El material POP (punto de compra) es un tipo de publicidad que se
utiliza para promocionar productos o servicios en el punto de venta. Algunos
ejemplos de materiales POP incluyen carteles, volantes, exhibiciones y muestras de
productos.

Para aplicar el material POP en la empresa, se utilizaran carteles y folletos para
promocionar los servicios en la consultora. También se utilizaran pantallas y
muestras de productos para mostrar los productos que ofrece la consultora.

Material impreso. El material impreso es un tipo de publicidad utilizada para

promocionar productos o servicios en el punto de venta. Algunos ejemplos de
materiales impresos incluyen folletos, catalogos y tarjetas de presentacion.
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Para aplicar materiales impresos a la consultoria, podria considerar usar folletos y
tarjetas de presentacion para promocionar sus servicios en la vida real. También se
utilizara el catalogo para mostrar los productos que ofrece esta empresa.

Mercado relacional voz a voz. El marketing de voz a voz es una estrategia para
crear conversaciones entre personas y permitirles recomendar un producto o
servicio a sus amigos o familiares.

Para aplicar el marketing de voz a voz en la consultora, puede considerar la creacion
de encuestas, que se estudien casos de éxito de clientes satisfechos con los
servicios prestados, con el objetivo de atraer nuevos clientes, revisarlos y/o
etiquetarlos en notas promocionales para crear un grupo de referencias de voz a
VOZ.

Tabla 23. Estrategias de promocién

ESTRATEGIA ESTRATEGIA 1 ESTRATEGIA 2 ESTRATEGIA 3
Estrategia de marca Telemarketing y Mailing Participacion en ferias, eventos
9 Efectividad lectura = gremiales y/o del sector
] —g—igia%%(és # lectura de mensajes # Negocios realizados
PENETRACION ——
# eventos nacionales
DIRECTA ; . .
e internacionales . . # establecer alianzas o
. # listas de distribucion y . o
y/gobierno camparias de emailin convenios con agremiaciones de
corporativo y P 9 empresarios Pymes
operaciones
Pgs_lmonamlento Social media marketing, #
pagina web, Meta de contactos del mes
PENETRACION |tréafico = Suscripcién revista virtual Diners
DIGITAL posicion en los 3 # crear contenidos Club Gourmet
primeros resultados | atractivos y relevantes para el
de Google publico objetivo
Material Impreso:
tarjetas de incluyen carteles, volantes,

Exposicion de marca en ferias,

presentacion, .
eventos gremiales

BROCHURE y
MATERIAL POP | pendon,

exhibiciones y muestras de
productos

# asistir a seis (6) eventos
mensuales, 72 eventos al afio | carteles y folletos, promocionar
organizados por las entidades | servicios en la consultora

ya mencionadas

# mostrar los
productos que ofrece
la consultora

Fuente: Elaboracion propia

4.5.3. Estrategias de precio; de acuerdo a encuesta
De acuerdo a la pregunta sobre el no acceso a asesorias y consultas de expertos,

se puede concluir que el 73,4% de los encuestados no accederia a estos servicios
debido al costo (es muy caro), el 13,3% no accederia debido al tiempo (no me queda
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tiempo), el 12,6% no accederia debido a la distancia (el servicio queda muy lejos de
mi negocio), el 39,2% no accederia debido a la falta de informacién o
desconocimiento (no sé a quién acudir) y finalmente el 16,1% opina que el
reconocimiento de quien presta el servicio (no confio en quien presta el servicio).
Los otros valores opinan un 0,7% no accederia a asesorias y consultas de expertos.

Por lo tanto, de acuerdo a la encuesta, se puede concluir que el costo es una de las
principales razones por las cuales los encuestados no accederian a asesorias y
consultas de expertos. El 73,4% de los encuestados opind que el costo es muy alto.

Condiciones de pago Para establecer condiciones de pago en la consultora, se
podria considerar configurar el prepago o pago anticipado.

Los pagos se podran efectuar por aplicaciones como nequi, Daviplata a una cuenta
bancaria designada por el consultor para tal efecto, luego de que se cumplan las
condiciones para su realizacion.

Bajo costo. Para determinar el bajo costo en la consultoria, podria considerar
establecer tarifas de consultoria dentro de un rango competitivo y que cubra sus
gastos. El precio de un consultor de negocios puede oscilar entre $ 500 000 y $
2000.000 por mes.

Andlisis Competitivo de Precios. Para realizar un analisis de precios competitivos
la firma de consultoria, investigara a sus competidores y ver cuanto cobran para
mantenerse competitivos. También se considera el panorama competitivo y la
ubicacion fisica.

Tarifa en funcion de horas. Se definiran los precios basados en las horas
trabajadas en la consultoria, determinando la tarifa por hora en funcién de la
experiencia y los estandares del sector. Como recién esta iniciando en el negocio
de la consultoria, la mejor manera de determinar la tarifa es dividir su salario anterior
entre 52 semanas de trabajo y luego dividir ese numero entre 40 (horas trabajadas
en una semana).

Diagnastico inicial gratuito. Un diagndstico inicial gratuito en una consultora es
una herramienta para identificar problemas y oportunidades de mejora en el
negocio. Un diagndstico empresarial es la primera parte del asesoramiento
empresarial y es fundamental para una intervencion certera

Descuentos en paquetes o puntos acumulados. Los descuentos en paquetes o
puntos acumulados sera una forma de incentivar a los clientes a que regresen y
utilicen los servicios de la consultoria. Se ofreceran descuentos en paquetes,
ofrecidos cuando el cliente compre un paquete de servicios y recibira un descuento
por hacerlo.
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Los puntos acumulados seran una forma de recompensar a los clientes por su
lealtad y pueden ser canjeados por ofertas especiales o descuentos en las proximas
compras de servicios en la consultoria

Tabla 24. Estrategias de precio

ESTRATEGIA 1 ESTRATEGIA 2 ESTRATEGIA 3
Efectuar por aplicaciones como - : | id
nequi, Daviplata a una cuenta Rango competitivo y Investlga}r a los competidores
banca’lria desianada or  elldue cubra sus y ver cuanto cobran para
consdultor 9 P gastos. mantenerse competitivos

ESTRATEGIA 4 ESTRATEGIA 5 ESTRATEGIA 6

Determinar la tarifa es dividir su Asesoramiento Descuentos en paquetes,
salario anterior empresarial ofrecidos

Fuente: Elaboracion propia

4.5.4. Estrategias de servicio

La estrategia de servicio es un conjunto de acciones tomadas para mejorar la
calidad del servicio brindado a los clientes. Algunas de las estrategias de servicio
que se pueden aplicar en una firma de consultoria son: brindar un servicio
personalizado, brindar servicios adicionales como capacitacién y asesoramiento, y
brindar servicios de seguimiento para garantizar que el cliente esté satisfecho con
el servicio.

Para implementar estrategias de servicio en la firma de consultoria, es importante
tener la comprension clara de los beneficios de los servicios prestados y qué
necesidades o deseos se satisfaran con cada uno de esos servicios. La promocion
de los servicios de consultoria también es importante.
+ Se convertird a los clientes en promotores de los servicios ofrecidos siendo
esta otra estrategia que se puede adoptar.
+ Se brindaran servicios de consultoria a empresas que crean valor de manera
sostenible esta seria otra de las buenas estrategias.

Servicio al cliente preventa, venta y postventa. El servicio al cliente es un
conjunto de actividades realizadas para satisfacer las necesidades y deseos de los
clientes. El servicio al cliente se puede dividir en tres fases: preventa, venta y
posventa.

Para aplicar estas fases de atencién al cliente en una consultora, es importante

sefalar que el servicio de preventa se enfoca en identificar las necesidades del
cliente y recomendar los servicios que se brindan. El departamento de ventas se
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enfoca en presentar servicios y negociar con los clientes. El servicio postventa se
centra en el seguimiento y la retroalimentacion del cliente.

Se identificaran las necesidades de los clientes, ya que existen métodos probados
a considerar, como grupos focales, encuestas de clientes, escucha social,
investigacion de palabras clave y mapeo de viajes. También es importante entender
el razonamiento detras de la decision de compra. Definir el mercado objetivo y
segmentarlo es el primer paso. El objetivo es analizar preferencias, deseos y
problemas que se pueden resolver con la compra de los servicios.

Acompafiamiento como valor agregado. El acompafiamiento es un proceso,
realizado de la mejor manera posible, que es un After market seguro, ya que permite
a los clientes identificar nuevas necesidades que pasan desapercibidas cuando no
interactian con las empresas herramientas de software a la medida de las
necesidades del cliente (el negocio). , personas, etc). En consultoria, el soporte sera
una valiosa herramienta para agregar valor al servicio. El apoyo sera en forma de
seguimiento continuo y asesoramiento al cliente durante la ejecucion o en la
resolucién de problemas.

Servicios adicionales como valor agregado. El acompafiamiento sera una
herramienta valiosa para agregar valor al servicio. El acompafiamiento se hara en
forma de seguimiento y asesoramiento continuo para el cliente en su proceso de
implementacion o en la solucién de problemas. Para la aplicabilidad se dara
acompafiamiento como valor agregado, por tanto, es importante tener en cuenta
algunos principios generales.

En primer lugar, es esencial dar importancia al otro y no ser el protagonista. En
segundo lugar, es importante ser prudente y evitar el sentimiento de que sus
soluciones, normas o perspectivas son las que mejor le van a la persona que solicito
el servicio. En tercer lugar, es importante definir previamente los roles que cada uno
va a interpretar en la visita. Por Ultimo, es importante vigilar nuestra actitud y como
se dara el feedback.

Tabla 25. Estrategias de servicio

ESTRATEGIA 1 [ESTRATEGIA 2 ESTRATEGIA 3 [ESTRATEGIA 4
Brindar servicios de . Seguimiento
: Analizar ,
consultoria a continuo y

preferencias, deseos
y problemas que se
pueden resolver con

Definir previamente
los roles que cada
uno va a interpretar
en la visita

asesoramiento al
cliente durante la

empresas que crean
valor de manera
sostenible esta seria ejecucion o en la
la compra de los ”
otra de las buenas - resolucion de
. servicios
estrategias. problemas.

Fuente: Elaboracion propia
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5. ESTUDIO TECNICO

5.1. UBICACION

El servicio de asesoria y consultoria empresarial de la Universidad del Valle tiene
como finalidad brindar soluciones creativas a problematicas de la estructura
organizacional moderna. Se pretende acercar conocimientos administrativos y
gerenciales de punta a pequefios, medianos y grandes empresarios para que
puedan potenciar su estructuracion, consolidacion y crecimiento.

El Consultorio en Ciencias de la Administracion —SIEMPRE, estara ubicado en la
Universidad del Valle sede San Fernando (Calle 4B No 36-00) Edificio 127. El lugar,
ademas de ser centro de atencién, también servird como un espacio de coworking
para los microempresarios y emprendedores. Al finalizar el mes de mayo estara
habilitado para la atencién al publico de manera presencial, mientras tanto, se
atendera de manera virtual en la linea de WhatsApp: 3052379117 o a través del
correo electrénico si.empre@correounivalle.edu.co

Para acceder a los servicios del Consultorio en Ciencias de la Administracién Sl-
EMPRE, se puede comunicar a través de su niumero de teléfono +57 2 3212100 ext.
2231 o escribirles un correo electrénico a siempre@univalle.edu.co. También se
puede visitar su sitio web para obtener mas informacion sobre sus servicios y como
acceder a ellos.

Figura 74. Portafolio Consultorio Empresarial

ré
Consultoria
Estudiantes Empresariosy
de pregrado microempresarios

rd
Asesoria
Estudiantes

Fuente: Elaboracion propia
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Areas tematicas. Las &reas tematicas que se atienden en el Consultorio
Empresarial de las areas académicas en la facultad (Administracion de Empresas,
Contaduria Publica y Comercio Exterior)

El Consultorio Empresarial de la Universidad del Valle ofrece servicios de asesoria
y consultoria empresarial en seis ejes tematicos:

Estrategia Organizacional, Logisticas y Gestion de Operaciones, Gestion del
Talento Humano, Marketing Estratégico, Contabilidad y Finanzas e
Internacionalizacion.

Estrategia Organizacional. Se puede entender como la forma en que una empresa
define sus objetivos y como los alcanza. Esto incluye la definicién de la mision y
vision de la empresa, el analisis del entorno y la competencia, la definicion de los
objetivos y metas a largo plazo y la definicién de las estrategias para alcanzarlos.

Logisticas y Gestion de Operaciones. Se enfoca en cOmo una empresa puede
mejorar su eficiencia en la produccion y distribucion de bienes y servicios.

Gestion del Talento Humano. Se enfoca en como una empresa puede mejorar su
gestion del personal, incluyendo la seleccién, capacitacién, evaluacion vy
compensacion de los empleados.

Marketing Estratégico. Se enfoca en como una empresa puede mejorar su
capacidad para identificar y satisfacer las necesidades de sus clientes.

Contabilidad y Finanzas. Se enfoca en como una empresa puede mejorar su
gestion financiera, incluyendo el analisis financiero, la planificacién financiera y el
control presupuestario.

Internacionalizacién. Se enfoca en cdémo una empresa puede expandir sus
operaciones a nivel internacional.

La gestion juridica empresarial es una de las teméaticas que se pueden abordar en
el Consultorio Empresarial de la Universidad del Valle, Este servicio se encuentra
dentro del eje tematico de Estrategia Organizacional.

Asi mismo, la gestién de las tecnologias de la informacién y las comunicaciones
(TIC) y el disefio, evaluacion y gestion en politicas publicas también son tematicas
gue se pueden abordar en el Consultorio Empresarial de la Universidad del Valle.
La gestion de TIC se refiere al seguimiento y la administracién de los sistemas de
tecnologia de la informacién de una organizacion.

La tematica de disefio, evaluacion y gestion en politicas publicas se refiere a la
capacidad de analizar socialmente, disefiar, hacer seguimiento y evaluar los
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resultados de las politicas de desarrollo social. La Universidad del Valle ofrece una
maestria en politicas publicas que busca responder a las necesidades del sector
publico para lograr efectivamente aportar a los procesos de modernizacion y
racionalizacion del aparato institucional.

Se describe cada uno de los servicios que ofrece el Consultorio en Ciencias de la
Administracion SI-EMPRE:

Asesorias y consultorias: ElI Consultorio en Ciencias de la Administracion Sl-
EMPRE ofrece asesorias y consultorias en &areas como finanzas, mercadeo,
recursos humanos y gestion empresarial. Estos servicios estan disefiados para
ayudar a las empresas a mejorar su desempefio y alcanzar sus objetivos. Las
asesorias y consultorias pueden incluir:

Asesoria financiera. El Consultorio en Ciencias de la Administracion SI-EMPRE
ofrece asesoria financiera para ayudar a las empresas a manejar sus finanzas de
manera efectiva. Esto puede incluir asesoria en areas como presupuestos, flujo de
caja, andlisis financiero y estrategias de inversion.

Asesoria en mercadeo. El Consultorio en Ciencias de la Administracion SI-EMPRE
ofrece asesoria en mercadeo para ayudar a las empresas a desarrollar estrategias
efectivas de mercadeo. Esto puede incluir asesoria en areas como investigacion de
mercado, segmentacion de mercado, posicionamiento y estrategias de promocion.

Asesoria en recursos humanos. El Consultorio en Ciencias de la Administracion
SI-EMPRE ofrece asesoria en recursos humanos para ayudar a las empresas a
manejar su personal de manera efectiva. Esto puede incluir asesoria en areas como
reclutamiento, seleccién, capacitacion y desarrollo.

Asesoria en gestion empresarial. El Consultorio en Ciencias de la Administracion
SI-EMPRE ofrece asesoria en gestiébn empresarial para ayudar a las empresas a
mejorar su desempefio general. Esto puede incluir asesoria en areas como
planeacién estratégica, gestion del cambio y mejora continua.

Capacitaciones: El Consultorio en Ciencias de la Administracion SI-EMPRE ofrece
capacitaciones en areas como finanzas, mercadeo, recursos humanos y gestion
empresarial. Estas capacitaciones estan disefiadas para ayudar a los empresarios
y emprendedores a adquirir las habilidades necesarias para administrar sus
empresas de manera efectiva. Algunas de las capacitaciones que se ofrecen son:

Finanzas para no financieros. Esta capacitacion esta disefiada para ensefiar a los
empresarios y emprendedores como manejar sus finanzas de manera efectiva. Los
temas que se cubren incluyen presupuestos, flujo de caja, analisis financiero y
estrategias de inversion.
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Mercadeo para no mercadologos. Esta capacitacion esta disefiada para ensefar
a los empresarios y emprendedores como desarrollar estrategias efectivas de
mercadeo. Los temas que se cubren incluyen investigacion de mercado,
segmentacion de mercado, posicionamiento y estrategias de promocion.

Gestion del talento humano. Esta capacitacion esta disefiada para ensefar a los
empresarios y emprendedores cOmo manejar su personal de manera efectiva. Los
temas que se cubren incluyen reclutamiento, seleccién, capacitacion y desarrollo.
Gestion empresarial. Esta capacitacion esta disefiada para ensefiar a los
empresarios y emprendedores como mejorar el desempefio general de su empresa.
Los temas que se cubren incluyen planeaciéon estratégica, gestion del cambio y
mejora continua.

Espacio de coworking. El Consultorio en Ciencias de la Administracion SI-EMPRE
también ofrece un espacio de coworking para microempresarios y emprendedores.
Este espacio esta disefiado para fomentar la colaboracién y el intercambio de ideas
entre los empresarios. El espacio cuenta con todas las comodidades necesarias
para trabajar de manera comoda y eficiente.

A continuacion, se presentan los perfiles sugeridos para el funcionamiento del
consultorio empresarial:

Coordinador del Consultorio. Profesional con experiencia tanto en la parte
operativa como en la direccién de programas de asesoria, consultoria o apoyo a
empresarios.

Tendra como responsabilidades:
e l|dentificar las necesidades y expectativas del usuario (emprendedores y
empresarios de Mipymes (micro, pequefias y medianas empresas) y grandes

empresas) en torno a las areas tematicas del consultorio.

e Disefar el portafolio de servicios en asesoria y consultoria en gestion
organizacional para atender las necesidades identificadas.

e Propiciar la conformacién de equipos de trabajo integrados por profesores,
egresados y estudiantes con el fin de ofrecer los servicios de asesoria y
consultoria.

e Contribuir al fortalecimiento de las capacidades de profesores, egresados y
estudiantes en asesoria y consultoria.

e Establecer alianzas entre la Facultad, el sector empresarial y/o entidades del
estado para potenciar el alcance de los servicios del Consultorio Empresarial.
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e Consolidar la estructura administrativa del Consultorio Empresarial para el
desarrollo de sus actividades.

e Verificar la documentacion de las propuestas de proyectos de asesoria y
consultoria con el fin de ser aprobadas y avaladas en sus aspectos técnico,
académico, organizativo y financiero por el Consejo de la Facultad.

e Medir, evaluar y administrar la informacion y los resultados del consultorio
empresarial.

Profesor/tutor. El perfil sugerido para el profesor/tutor es el siguiente:
Profesor nombrado de la Universidad del Valle vinculado a la facultad de ciencias
de la administracién, con experiencia en docencia o investigacion en alguna de las

areas tematicas de servicio del consultorio.

Egresados. El perfil sugerido para los egresados del consultorio empresarial es el
siguiente:

e Haber terminado y aprobado los estudios reglamentarios en las respectivas
facultades.

e Ostentar un récord destacado y las mas altas calificaciones en la actividad
académica realizada en el Consultorio Empresarial durante los semestres en
los que participd.

e Tener habilidades y competencias en el area de gestion empresarial.

e Tener habilidades y competencias en el area de asesoria y consultoria
empresarial.

Estudiantes. El perfil sugerido para los estudiantes es el siguiente:

Estudiantes activos (matriculados) en los programas de pregrado de la Facultad de
Ciencias de la Administracion, que estén o hayan cursado la electiva profesional
“Consultorio Empresarial 1I” 0 deban matricular su trabajo de grado con interés en
la modalidad de asesoria empresarial.

Algunas de las habilidades importantes para los estudiantes del consultorio
empresarial son:

e Habilidades efectivas de comunicacion y escucha para comprender las
necesidades del cliente y brindar soluciones efectivas.
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e Habilidades de analisis y resolucion de problemas para identificar problemas
de negocio y proponer nuevas soluciones.

e Habilidades colaborativas para trabajar junto con otros estudiantes y
profesionales en proyectos empresariales.

Flujo de procesos. Se ha propuesto una estructura para el Consultorio Empresatrial
(CE) que involucra a tres actores principales: profesores que brindan conocimientos
tedricos y acompafnamiento a estudiantes universitarios involucrados en el proceso;
egresados con conocimientos practicos; y estudiantes responsables de ejecutar y
canalizar informacion a empresarios finales. Los grupos de investigacion también
pueden formar parte del CE si pueden ejecutar proyectos. Es importante fortalecer
el CE en cuatro componentes basicos: mercadeo, finanzas, capital humano y
produccion; asi como dos componentes adicionales: emprendimiento con
proyeccion en la economia naranja y aspecto gerencial.

El proceso para brindar servicios incluye:

¢ |dentificar la etapa en que se encuentra la empresa (si ya esta formalizada o
apenas se encuentra en estado de maduracion de la idea).

¢ Identificar problemas u oportunidades para mejorar.

e Asignar un grupo para ayudar al empresario segun el componente donde se
encuentre la oportunidad. Los grupos pueden estar compuestos por mas de
un estudiante si es necesario debido a la complejidad del proyecto.

Los grupos estaran compuestos por un profesor lider especialista en el tema, un
estudiante responsable de aplicar y supervisar las actividades programadas para
los empresarios y un egresado que aporte conocimientos practicos."”

Recursos clave:

Personal capacitado. Se requiere que todos los miembros que participen en el
Consultorio Empresarial estén capacitados para brindar servicios efectivos a los
usuarios. Por lo tanto, tanto profesores, estudiantes y egresados deben recibir
capacitacion en asesoria y consultoria. Para lograr esto se propone:

Curso de asesoriay consultoria para profesores. Los profesores de la Facultad,
como lideres de los estudiantes que lideran los procesos de Consultoria deben estar
formados como consultores. Los fundamentos requeridos los obtienen a través de
un curso especializado y dirigido a la formacion de consultores el cual es dictado
por expertos en consultoria externos a la Universidad.
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Diplomado en asesoria y consultoria para egresados. Los egresados que
quieran participar activamente del Consultorio Empresarial deben tomar el
Diplomado en Asesoria y Consultoria Empresarial ofrecido por el programa de
extension y proyeccion social de la facultad. Este diplomado no tendra costo para
los egresados y se brinda como incentivo por retribuir el conocimiento a quienes lo
necesitan. La estructura del diplomado tendra un componente teérico y un
componente practico aplicado a una empresa en funcionamiento o emprendedor,
ambos usuarios del consultorio. El diplomado seré certificable. De esta forma, el
diplomado contribuye a la formacion de los egresados y a la interaccion y
vinculacién con las actividades de la Facultad desde lo académico y laboral.

Formacioén especializada para estudiantes de pregrado. En aras de contribuir a
la formacion integral centrada en el estudiante, se ofreceran dos cursos electivos
profesionales y transversales para los programas de pregrado de la Facultad. Estos
cursos denominados “Consultorio empresarial I” y “Consultorio Empresarial II”
brindaran a los estudiantes las bases tedricas y practicas para formular propuestas
de asesoria y consultoria."

Beneficiarios:

Empresas formales o en via de legalizacion.

Emprendedores.

Comunidad académica (profesores, estudiantes y egresados)
Agremiaciones y asociaciones

Alianzas y socios estratégicos:
Creacioén de convenios con entidades como:

e Cémara de Comercio de Cali.

e Secretaria de Desarrollo Econémico y Competitividad.

e Asociacion Colombiana de las Micro, Pequefias y Medianas Empresas
ACORPI.

e Procolombia.

e Fondo de Emprendedores del SENA.

e Otras organizaciones relacionadas con los ejes tematicos.

El Consultorio Empresarial (CE) se espera que sirva como canal para acceder a las
distintas instituciones del Estado que favorecen el desarrollo empresarial. Por
ejemplo, Procolombia es una entidad encargada de promover las exportaciones no
minero energeéticas, el turismo, la inversion extranjera y la imagen del pais. Ellos
estan interesados en crear centros de atencion en las universidades para brindar su
servicio. Seria una muy buena oportunidad trabajar en alianza con ellos ya que esto
desarrollaria mayor facilidad para los usuarios del CE que estan interesados en abrir
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nuevos mercados. Otras entidades podrian ser la Camara de Comercio de Cali que
apoya la formalizacibn de empresas, la Secretaria de Desarrollo Econdmico y
Competitividad de la Gobernacion del Valle por medio de la Subsecretaria de
Emprendimiento y Desarrollo Empresarial la cual tiene dentro de sus tantas
funciones la de impulsar procesos de participacion en el desarrollo de
emprendimientos y actividades empresariales a nivel departamental. De igual
manera trabajar de manera conjunta con programas de otras instituciones
educativas como la Clinica Juridica de Derecho Corporativo de la Universidad
Javeriana, la cual se encuentra en proceso de estructuracion y busca cubrir todos
los temas juridicos relacionados con el sector empresarial, Fondo Emprender del
SENA.
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6. ESTUDIO ADMINISTRATIVO-ORGANIZACIONAL Y JURIDICO LEGAL PARA
LA CONSULTORIA EMPRESARIAL

6.1. TIPO DE SOCIEDAD

Para comprender la figura legal mediante la cual esta constituido el consultorio
empresarial en ciencias de la administracion Si-empre, es imprescindible aclarar,
gue este se encuentra adscrito al programa de extension y proyeccion social de la
universidad del valle, por ende, se rige bajo el marco legal de esta institucion.

La universidad del valle en el Articulo #1 de su estatuto general, indica que es un
ente universitario autbnomo, con régimen especial, del orden estatal u oficial, con
personeria juridica, autonomia académica, administrativa y financiera y patrimonio
independiente, creada por la Asamblea Departamental del Valle del Cauca,
mediante Ordenanza No. 012 de 1945 de la Asamblea del Departamento del Valle
del Cauca y modificada mediante Ordenanza No. 010 de 1954 del Consejo
Administrativo del Valle del Cauca, adscrita a la Gobernacién del Valle del Caucayy,
en lo que se refiere a las politicas y a la planeacion educativa, vinculada al Ministerio
de Educacion Nacional.

6.2. SISTEMA LABORAL LEGAL DE COLOMBIA

Para la remuneracién del personal en Colombia se tienen en consideracion las
siguientes variables:

Horas laborales: El articulo 161 del Cédigo Sustantivo del Trabajo (modificado por
el articulo 2 de la Ley 2101 de 2021) establece que la duracion maxima legal de la
jornada ordinaria de trabajo sera de cuarenta y dos (42) horas a la semana, con una
implementacion gradual que inicia en julio de 2023 en cumplimiento de la Ley 2101
de 2021.

Dicha jornada laboral maxima, podra ser distribuida, de comun acuerdo entre
empleador y trabajador, en 5 0 6 dias a la semana, garantizando siempre el dia de
descanso. En ningln caso puede acordarse una jornada laboral ordinaria que
exceda los limites de la jornada maxima legal.

Horas extras: Limite del trabajo suplementario. En ningun caso las horas extra de
trabajo, diurnas o nocturnas, podran exceder de dos (2) horas diarias y doce (12)
semanales. Cuando la jornada de trabajo se amplie por acuerdo entre empleadores
y trabajadores a diez (10) horas diarias, no se podra en el mismo dia laborar horas
extra. (articulo 22 de la Ley 50 de 1990).
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Vacaciones: Las vacaciones son el derecho que tiene todo trabajador dependiente
a disfrutar de un periodo de descanso remunerado equivalente a quince (15) dias
habiles consecutivos tras haber prestado sus servicios al empleador durante un afio
(articulo 186 del CST).

Salario Minimo: Con el Decreto 2613 del 28 de noviembre de 2022, la cifra del
salario minimo mensual legal que regira a partir del 1 de enero de 2023 sera de
$1.160.000.

Prima legal de servicios: La prima de servicios esta regulada en el articulo 306 del
Caodigo Sustantivo del Trabajo —CST—-y corresponde a treinta (30) dias de salario
por afio. Esta se reconocera en dos pagos: la mitad el 30 de junio y la otra mitad a
mas tardar el 20 de diciembre. El reconocimiento de la prima de servicios se hara
por todo el semestre trabajado o en proporcién al tiempo laborado.

Auxilio de cesantias: Las cesantias —0 auxilio de cesantia— son una prestacion
social regulada en el articulo 249 del Codigo Sustantivo del Trabajo —CST- y
consisten en el pago de un mes de salario por cada afio de servicio y
proporcionalmente por fraccion de afo.

Salud: El aporte al sistema de seguridad social en salud —SG-SSS- corresponde al
12,5 %. De este porcentaje corresponde pagar al empleador un 8,5 %y al trabajador
un 4 %.

Régimen de pensiones: El Sistema General de Pensiones consagrado en ley, se
aplicara a todos los habitantes del territorio nacional y su afiliacion es obligatoria
paratodos los trabajadores dependientes e independientes, y esta aplica para vejes,
invalidez por riesgo comun y muerte. (LEY 797-2003.

Riesgos laborales: Las ARL surgen a partir de las leyes 100 de 1993 y 1562 del
2012, y cuentan con funciones de cubertura para los trabajadores con el objetivo de
prevenir, proteger y atender los efectos de accidentes de trabajo o enfermedades
laborales. La cotizacion es asumida totalmente por el empleador y corresponde a
la clase y grado de riesgo en que esta clasificada la actividad econdmica respectiva.

6.3. SISTEMA TRIBUTARIO PARA LAS SAS

En pro del cumplimiento misionario, la Universidad del valle en su articulo 10 del
estatuto general, expone que se integran la docencia, la investigacion y la extension,
para lo cual establecerd unas politicas explicitas, de las cuales, se destaca su
politica de extensiébn que incluye la asesoria, la consultoria, y la educacion
continuada, entre otras actividades, es una forma para la interaccion de la
universidad con la sociedad en la busqueda de alternativas de solucion para sus
problemas.
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6.4. FORMULACION ESTRATEGICA DEL CONSULTORIO

El Consultorio Empresarial de la Facultad de Ciencias Administrativas de la
Universidad del Valle fue concebida como una estrategia de expansion y proyeccion
social de la Facultad que puede contribuir al desarrollo y competitividad de la region,
contribuyendo a fortalecer la relacion entre la Facultad y la industria, y presentar
claramente los conocimientos y la formacioén de docentes, egresados y estudiantes
en la practica implementar las metas propuestas en el Plan Estratégico de
Desarrollo de la Universidad del Valle 2015-2025, teniendo en cuenta el compromiso
de la Facultad de fortalecer y posicionar la extension y proyeccion social través de
acciones que aporten al bien comun -existencia y soluciébn de problemas
empresariales.

6.5. DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

“El Consultorio es una estrategia que permite articular las necesidades del tejido
empresarial vallecaucano con las capacidades que tiene la universidad, la cual se
ha constituido como el principal referente en investigacion y desarrollo tecnolégico
en el sur occidente colombiano”.

Este es un espacio de encuentro entre estudiantes de pregrado y posgrado,
profesores y egresados de la Facultad de Ciencias de la Administracion, con los
empresarios, emprendedores y organizaciones de la region, con el fin de aportar a
su desarrollo, productividad, innovacion, eficiencia y crecimiento mediante la
prestacion de servicios de capacitacién, consultoria, asesoria, acompafamiento y
mentoria con metodologias innovadoras, que aporten a la transformacion de la red
empresarial del pais.

Emprendedores, empresarios, microempresarios, organizaciones e instituciones
publicas y privadas podran acceder al portafolio de servicios que brinda el
Consultorio en Ciencias de la Administracion SI-EMPRE, algunos de ellos seran
gratuitos y otros con un costo muy asequible. Se espera que los beneficiarios se
apropien del Consultorio, de su espacio, y que sus productos y servicios contribuyan
al crecimiento y fortalecimiento de sus modelos de negocio.

El equipo académico administrativo del consultorio esta conformado por el profesor

Benjamin Betancourt, el profesor Julio Mufioz, los profesionales Ana Pérez y Luis
Noriega, la secretaria Gloria Rayo y el monitor Alejandro Montilla.

Conozca mas del Consultorio en Ciencias de la Administracion —SIEMPRE, en las
siguientes redes sociales: Facebook e Instagram: @programasiempre

6.5.1. Misién
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Adscrito al programa de extension y proyeccion social de la Facultad de Ciencias
de la Administracion de la Universidad del Valle, el Consultorio Empresarial tiene
como mision ofrecer servicios de asesoria y consultoria para atender las
necesidades de emprendedores y empresarios de Mipymes (micro, pequeias y
medianas empresas) y grandes empresas en torno a la gestién organizacional
mediante la cooperacion de profesores, egresados y estudiantes de la Facultad.

6.5.2. Vision.

En 2025, el Consultorio Empresarial de la Facultad de Ciencias de la Administracion
de la Universidad del Valle sera reconocida por la institucion por su labor y progreso.
Ademas, a nivel regional, ser4 considerado uno de los tres proveedores mas
importantes de universidades en el campo al que esta adscrito.

6.5.3. Objetivo.

El objetivo serd acompafiar, en cuanto sea necesario, a todos los grupos de interés
en el fortalecimiento de sus empresas, negocios o emprendimientos procurando
siempre que el trabajo sea colaborativo y circular, con una estrategia de
acompafiamiento integral mediante la asesoria y consultoria, contribuyendo al
desarrollo local y regional.

Equipos de trabajo conformados por profesores, estudiantes de pregrado y
posgrado y egresados de las diferentes carreras de la Facultad de Ciencias de la
Administracion, seran los encargados de orientar las asesorias y consultorias.

Este proyecto también pretende integrar otras dependencias de la Universidad del
Valle como grupos, centros e institutos de investigacion, la OTRI, los programas de
extension y proyeccion social de las demas facultades, el programa emprendedor
Univalle y la red institucional de laboratorios.

De este modo, se hace realidad uno de los principales proyectos propuestos en el
plan de gestién de la presente decanatura: consolidar y posicionar la extension y
proyeccion social de la Facultad de Ciencias de la Administracion a través de
acciones que aportan al bienestar y a la solucién de problemas del empresariado.
Objetivos. El Consultorio Empresarial tendra los siguientes objetivos principales:

e Contribuir al desarrollo y competitividad de la region.

e Ayudar a fortalecer la relacion Universidad - sector empresarial.

e Contribuir a los objetivos propuestos en el plan estratégico de desarrollo 2015
— 2025 de la Universidad del Valle.
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¢ |dentificar las necesidades y expectativas de emprendedores y empresarios
de Mipymes (micro, pequefias y medianas empresas) y grandes empresas
de la region en torno a la gestion organizacional.

o Disefar el portafolio de servicios en asesoria y consultoria en gestion
organizacional para atender las necesidades identificadas.

e Se articula en la practica el conocimiento y la formacion de profesores,
egresados Yy estudiantes, contribuyendo al fortalecimiento de sus
capacidades en asesoria y consultoria.

e Propiciar la conformacion de equipos de trabajo integrados por profesores,
egresados y estudiantes con el fin de ofrecer los servicios de asesoria y
consultoria.

e Establecer alianzas entre la Facultad, el sector empresarial y/o entidades del
estado para potenciar el alcance de los servicios del Consultorio Empresarial.

6.5.4. Estructura Organizacional

El Consultorio Empresarial estard ubicada en el Departamento de Ciencias
Administrativas. Tendra su coordinador (especialista en desarrollo) quien reportara
al director del departamento de extension e ingenieria social del departamento. El
trabajo de oficina sigue una matriz o plan de proyecto.

El coordinador de oficina sera el responsable de supervisar cada uno de los
proyectos de consultoria y consultoria, los cuales podran enfocarse en la direccion
de consultoria empresarial o recoger uno o0 mas temas en el campo de la consultoria
y consultoria en empresas operativas. Estos proyectos seran realizados por
profesores del Departamento de Ciencias Empresariales y alumnos y/o ex alumnos.

El instructor también contara con el apoyo de la audiencia y se comunicara
directamente con los maestros/consejeros

Politica de calidad. No se encuentra informacién especifica sobre la politica de
calidad del Consultorio en Ciencias de la Administracion SI-EMPRE. Sin embargo,
la politica de calidad consiste en un enunciado que establece las lineas de accion
en el cual la organizacion ha decidido moverse.
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7. ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO

El estudio econdmico y financiero tiene como objetivo evaluar la rentabilidad y la
sostenibilidad del consultorio empresarial en ciencias de la administracion, que
busca ofrecer servicios de asesoria, consultoria e investigacion a las empresas de
la region. Para ello, se analizan los aspectos relacionados con la inversién inicial,
los ingresos, los costos, los gastos, el flujo de caja, el punto de equilibrio, el valor
presente neto, la tasa interna de retorno y el andlisis de sensibilidad del proyecto.
De esta manera, se pretende determinar si el consultorio empresarial en ciencias
de la administracidén es una alternativa viable y atractiva para los emprendedores y
para la universidad.

7.1. PLAN DE INVERSIONES.
A partir de las opciones analizadas previamente, se debe determinar de forma

general y estimada el valor de las inversiones que se realizaran al inicio para la
puesta en marcha del proyecto.

Tabla 26. Supuestos capital de trabajo y plan de inversiones

| Magquinaria y Equipo Compra=1 | valor
Computador portatil 1 $ 2.500.000
impresora 1 $ 699.000
Teléfono 1 $ . 200.000
Landing Page 1
Marketplace 1
Tablero
video beam 1 $2.000.000
Aire acondicionado 1 $1.800.000
software 1 $.. 50.000.000
TOTAL, MAQUINARIA Y EQUIPO 57.199.000
COMPRA 57.199.000
OTRA
Muebles, Enseres y Utensilios Compra=1 Instalacién
Escritorios 1 $1.165.000
Descansa pies 1 $60.000
Papeleria general 1 $350.000
Silla ergonémica 1 $400.000
Sofé de recepcion $1.500.000
Archivadores $800.000
Caneca de basura 1 $85.000
Mesa de reuniones 1 $1.500.000
Muebles, Enseres y Utensilios $5.860.000
COMPRA $3.560.000
OTRO $2.300.000
TOTAL, INVERSION $60.759.000
RECURSOS PROPIOS
RECURSOS FINANCIADOS $ $60.759.000 100,00%
TOTAL, RECURSOS $ $60.759.000

Fuente: Elaboracion propia
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Se establece la fuente de financiacion de los recursos necesarios para iniciar la
operacion de la empresa, una vez calculada la inversion inicial.

La tabla 27, muestra el plan de inversiones para el consultorio empresarial en
ciencias de la administracion, que incluye la compra e instalacion de maquinaria,
equipo, muebles, enseres y utensilios. El valor total de la inversion es de
$60.759.000, que se financiard con recursos propios y externos. El mayor costo
corresponde al software, que representa el 82,3% del total de la inversion. El
segundo mayor costo es el video beam, que representa el 3,3% del total de la
inversion. El menor costo es el descansa pies, que representa el 0,1% del total de
la inversion. Los demas elementos tienen costos entre el 0,1% y el 2,5% del total de
la inversion. El plan de inversiones es importante para determinar el capital inicial
necesario para iniciar el proyecto y para estimar los gastos de depreciacion y
mantenimiento.

7.2. COSTOS

La tabla 28, muestra los costos de los productos y/o servicios que la consultoria
proveera a sus clientes.

Los productos y/o servicios que ofrece la consultoria son: asesorias y consultoria,
mentorias, capacitaciones y elaboracion de material didactico.

El costo unitario de cada producto y/o servicio depende del numero de horas que

se dediquen a su realizacion y del costo de la materia prima o insumo que se
requiera.

Tabla 27. Costos

Costo Unidades Costo
unitario de a usar unitario
la unidad para un unidad
Producto Materia prima insumo | Unidad de medida | de medida | producto | Costo total | producida
Asesorlas' Y| Horas de consultoria Horas $ 70.000 1 70.000,0 $ 70.000
Consultoria
Mentorias Horas de mentoria Horas $ 70.000 1 $ 70.000,0 $ 70.000
- Horas de capacitaciones
Capacitaciones Horas $65.000 1 $650000 | 65000
Elaboracién de | Cartillas
material Paquete de 5 Und | $1.200.000 1 $1.200.000,0 | $ 1.200.000
didactico

Fuente: Elaboracion propia
El andlisis a realizar es el siguiente:
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El precio unitario mas alto es para el desarrollo de materiales didacticos, $1.200.000
por paquete de 5 créditos. Esto se debe a que crear una cartilla requiere una gran
cantidad de recursos como papel, tinta, disefio e impresion.

El precio unitario mas bajo equivale a las capacitaciones y/o formacién, con un valor
de 65.000 pesos la hora. Esto se debe a que se requieren menos recursos para
realizar la capacitacion, tales como salones, video beam, pizarras, etc.

Los costos unitarios de las asesorias y consultoria y de las mentorias son iguales,
con un valor de $70.000 por hora. Teniendo en cuenta que se necesita el mismo
nivel de conocimiento y experiencia para brindar estos servicios, asi como el mismo
tiempo estimado para cada sesion.

La tabla es util para determinar el precio de venta de cada producto y/o servicio, asi
como para estimar los ingresos y los margenes de utilidad de la consultoria.
7.3. RESUMEN DE COSTOS

A Continuacion, se presenta el resumen de los costos en servicios ofrecidos por la
consultoria:

Tabla 28. Resumen de costos

Asesorias y Consultoria $ 70.000

Mentorias $ 70.000

Capacitaciones $ 65.000

Elaboraciéon de material didactico $ 1.200.000
$0

Fuente: Elaboracion propia
La tabla 29, muestra el resumen de los costos unitarios de los servicios ofrecidos
por la consultoria, que son:
Asesorias y consultoria, mentorias, capacitaciones y elaboracion de material

didactico.

7.4. PRODUCCION DE UNIDADES
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La tabla 30, muestra la produccion de unidades en servicios que la consultoria
ofrecer& en los diez (10) meses de operacion, considerando que se iniciaré a partir
del tercer mes debido al periodo vacacional de la universidad. Los servicios que se
ofrecen son: asesorias y consultoria, mentorias, capacitaciones y elaboracion de
material didactico.

Tabla 29. Produccién de unidades en servicios

ene- | feb- | mar- | abr- | may- | jun- | jul- | ago- | sep- | oct- | nov- | dic-

Productos/Servicios | 10 | 10 | 10 | 10 10 10 | 10 | 10 10 | 10 | 10 | 10
Asesorias y

Consultorias 250 | 250 | 250 | 250 | 250 | 250 | 250 | 250 | 250 | 250

Mentorias 15 | 15| 15 | 15 |15 | 15 | 15 | 15 | 15 | 15

Capacitaciones 100 | 100 | 100 | 100 |100| 100 | 100 | 100 | 100 | 100
Elaboracion de

material didactico 1 1 1 1 1

Fuente: Elaboracion propia

La produccion de unidades en servicios se expresa en el nimero de horas o
paguetes que se realizaran por mes.

La produccion de asesorias y consultoria es de 250 horas por mes, desde el mes 3
hasta el mes 12. Esto significa que se brindaran un promedio de 8,3 horas por dia
habil, asumiendo que hay 30 dias habiles por mes.

La produccion de mentorias es de 15 horas por mes, desde el mes 3 hasta el mes
12. Esto significa que se brindardn un promedio de 0,5 horas por dia hébil,
asumiendo que hay 30 dias héabiles por mes.

La produccion de capacitaciones es de 100 horas por mes, desde el mes 3 hasta el
mes 12. Esto significa que se impartiran un promedio de 3,3 horas por dia habil,
asumiendo que hay 30 dias héabiles por mes.

La produccién de elaboracion de material didactico es de 1 paquete por mes, desde
el mes 3 hasta el mes 7. Esto significa que se produciran un total de 5 paquetes en
el primer afio de operacion, cada uno con 5 unidades de cartillas.

La importancia de la tabla data, en que se estima la demanda y la capacidad
instalada de la consultoria, asi como para proyectar los ingresos y los costos
variables asociados a cada servicio.

7.5. VENTA DE UNIDADES
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La tabla muestra la venta de unidades en servicios que la consultoria realizara en
los diez (10) meses de operacion, considerando que se iniciara a partir del tercer
mes debido al periodo vacacional de la universidad. Los servicios que se venden
son: asesorias y consultoria, mentorias, capacitaciones y elaboracion de material
didactico.

Tabla 30. Venta de unidades en servicios

ene- | feb- | mar- | abr- | may- | jun- | jul- | ago- | sep- | oct- | nov- | dic-

Productos/Servicios | 10 | 10 | 10 | 10 10 10 | 10 | 10 10 | 10 | 10 | 10
Asesorias y

Consultorias 250 | 250 | 250 | 250 | 250 | 250 | 250 | 250 | 250 | 250

Mentorias 15 | 15| 15 | 15 |15 | 15 | 15 | 15 | 15 | 15

Capacitaciones 100 | 100 | 100 | 100 |100| 100 | 100 | 100 | 100 | 100
Elaboracion de

material didactico 1 1 1 1 1

Fuente: Elaboracion propia

La venta de unidades en servicios se expresa en el nimero de horas o paquetes
gue se venderan por mes.

La venta de asesorias y consultoria es de 250 horas por mes, desde el mes 3 hasta
el mes 12. Esto significa que se venderan todas las horas que se producen, lo que
implica una demanda plena y una capacidad utilizada del 100%.

La venta de mentorias es de 15 horas por mes, desde el mes 3 hasta el mes 12.
Esto significa que se venderan todas las horas que se producen, lo que implica una
demanda plena y una capacidad utilizada del 100%.

La venta de capacitaciones es de 100 horas por mes, desde el mes 3 hasta el mes
12. Esto significa que se venderan todas las horas que se producen, lo que implica
una demanda plena y una capacidad utilizada del 100%.

La venta de elaboracion de material didactico es de 1 paquete por mes, desde el
mes 3 hasta el mes 7. Esto significa que se venderan todos los paquetes que se
producen, lo que implica una demanda plena y una capacidad utilizada del 100%.

La tabla es importante para proyectar los ingresos y los costos variables asociados

a cada servicio, asi como para evaluar la rentabilidad y la sostenibilidad del
proyecto.
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7.6. RESUMEN PRODUCCION EN PESOS

La tabla muestra el resumen de la produccion en pesos de los servicios que la consultoria ofrecera en los diez (10)
meses de operacion, considerando que se iniciard a partir del tercer mes debido al periodo vacacional de la
universidad. Los servicios que se ofrecen son: asesorias y consultoria, mentorias, capacitaciones y elaboracion de
material didactico.

Tabla 31. Resumen produccion en pesos

$26.250.0 = $26.250.0 = $26.250.0 = $26.250.0 $26.250.0 $25.050.0 $25.050.0 $25.050.0 $25.050.0 $25.050.0

Costo total de produccion (0]0] (0]0] (0]0] (0]0] 00 00 00 00 00 00
Productos/Servicios 10 10 mar-10 abr-10 may-10 jun-10 jul-10 ago. 10 sep-10 oct-10 nov-10 dic-10

$17.500.0 | $17.500.0 | $17.500.0 | $17.500.0 | $17.500.0 | $17.500.0 | $17.500.0 | $17.500.0 | $17.500.0 | $17.500.0

Asesorias y Consultoria $ $ 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00
$1.050.00 | $1.050.00 | $1.050.00 | $1.050.00 | $1.050.00 | $1.050.00 | $1.050.00 | $1.050.00 | $1.050.00 | $1.050.00

Mentorias $ $ 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
$6.500.00 | $6.500.00 | $6.500.00 | $6.500.00 | $6.500.00 | $6.500.00 | $6.500.00 | $6.500.00 | $6.500.00 | $6.500.00

Capacitaciones $ $ 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Elaboracién de material $1.200.00 | $1.200.00 | $1.200.00 | $1.200.00 | $1.200.00
didactico $ $ 0 0 0 0 0 $ $ $ $ $

Fuente: Elaboracion propia

La produccion en pesos se expresa en el valor total de los costos de cada servicio por mes.

El costo total de produccion es de $26.250.000 por mes, desde el mes 3 hasta el mes 7, y de $25.050.000 por mes,
desde el mes 8 hasta el mes 12. Esto significa que el costo total de produccién disminuye en $1.200.000 a partir del
mes 8, debido a que se deja de producir el servicio de elaboracion de material didactico.

El servicio con mayor costo de produccion es el de asesorias y consultoria, que tiene un valor de $17.500.000 por

mes, desde el mes 3 hasta el mes 12. Esto representa el 66,7% del costo total de produccion en los primeros cinco
meses, y el 69,8% del costo total de produccién en los ultimos cinco meses.

197



El servicio con menor costo de produccion es el de mentorias, que tiene un valor de $1.050.000 por mes, desde el
mes 3 hasta el mes 12. Esto representa el 4% del costo total de produccién en los primeros cinco meses, y el 4,2%
del costo total de produccioén en los Gltimos cinco meses.

Los demas servicios tienen costos de produccion entre el 4% y el 24,7% del costo total de produccion, dependiendo
del mes y del servicio.

La tabla es importante para estimar los costos fijos y variables asociados a cada servicio, asi como para evaluar la
rentabilidad y la sostenibilidad del proyecto.

7.7. RESUMEN VENTAS EN PESOS

A continuacion, se presenta el resumen de ventas en pesos de los servicios que se ofreceran en los diez meses de
operacion, considerando que se iniciara a partir del tercer mes debido al periodo vacacional de la universidad.

Los servicios que se ofrecen son: asesorias y consultoria, mentorias, capacitaciones y elaboracion de material
didactico.

Tabla 32. Resumen ventas en pesos

$48.159.9 | $48.159.9 | $48.159.9 $48.159.9 $48.159.9 $6.055.97 $46.055.9 $46.055.9 $46.055.9 $46.055.9

Ventas totales 94 94 94 94 94 2 72 72 72 72
Productos/Servicios 10 10 mar-10 abr-10 may-10 jun-10 jul-10 ago. 10 sep-10 oct-10 nov-10 dic-10

$2.818.16 | $32.818.1 | $32.818.1 | $32.818.1 | $32.818.1 | $32.818.1 | $32.818.1 | $32.818.1 | $32.818.1 | $32.818.1

Asesorias y Consultoria $ $ 8 68 68 68 68 68 68 68 68 68
$1.841.01 | $1.841.01 | $1.841.01 | $1.841.01 | $1.841.01 | $1.841.01 | $1.841.01 | $1.841.01 | $1.841.01 | $1.841.01

Mentorias $ $ 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9
$11.396.7 | $11.396.7 | $11.396.7 | $11.396.7 | $11.396.7 | $11.396.7 | $11.396.7 | $11.396.7 | $11.396.7 | $11.396.7

Capacitaciones $ $ 85 85 85 85 85 85 85 85 85 85

Elaboracion de material $2.104.02 | $2.104.02 | $2.104.02 | $2.104.02 | $2.104.02
did&ctico $ $ 2 2 2 2 2 $ $ $ $ $

Fuente: Elaboracion propia
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Para realizar el analisis a la tabla, se tienen en cuenta los siguientes puntos:

La tabla muestra que el servicio que genera mas ingresos es el de asesorias y
consultoria, con un total de $328.181.680 en los diez meses de operacion.

El servicio que genera menos ingresos es el de elaboracion de material didactico,
con un total de $10.520.110 en los cinco primeros meses de operacion, ya que se
deja de ofrecer a partir del sexto mes.

El servicio que tiene mayor crecimiento es el de mentorias, con un incremento del
100% entre el tercer y el cuarto mes de operaciéon, pasando de $1.841.019 a
$3.682.038.

El servicio que tiene menor crecimiento es el de capacitaciones, con un incremento
del 0% entre el tercer y el décimo mes de operacién, manteniéndose en
$11.396.785.

El mes que tiene mayor venta es el cuarto mes de operacion, con un total de
$48.159.994.

El mes que tiene menor venta es el sexto mes de operacion, con un total de
$6.055.972.

Los aportes laborales son las contribuciones que tanto el empleador como el
trabajador hacen al sistema de seguridad social y a las prestaciones sociales, con
el fin de garantizar el bienestar y la proteccion de los trabajadores y sus familias.
Estos aportes se calculan con base en el salario minimo legal vigente, que para el
afo 2023 es de $1.160.000,00, y el subsidio de transporte, que es de $140.606,00.

7.8. APORTES SALARIALES

Tabla 33. Aportes salariales

Salario Minimo Legal | $ 1.160.000,00
Subsidio de Transporte | $ 140.606,00
Seguridad social

EPS 8,50%
Pensiéon 12,00%
Fondo solidaridad pen

ARP 0,52%
Caja compensacion 12,00%
Total, seguridad social 33,02%
Prestaciones sociales

Cesantias 8,33%
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Intereses/cesant. 12,00%
Primas 8,33%
Vacaciones 4,17%
Total, prestaciones 32,83%
Gran total % 65,85%

Fuente: Elaboracion propia

La tabla 34, muestra los porcentajes de los aportes laborales que corresponden a
cada una de las entidades y conceptos que conforman el sistema de seguridad
social y las prestaciones sociales. Estos son:

EPS: Entidad Promotora de Salud, que se encarga de brindar los servicios de salud
a los afiliados. El aporte es del 8,50% del salario minimo legal.

Pension: Sistema General de Pensiones, que se encarga de garantizar el pago de
una mesada pensional a los afiliados cuando cumplan los requisitos. El aporte es
del 12,00% del salario minimo legal.

Fondo solidaridad pen: Fondo de Solidaridad Pensional, que se encarga de
subsidiar a las personas que no tienen capacidad de pago para acceder al sistema
de pensiones. El aporte es del 1,00% del salario minimo legal para los trabajadores
que ganen mas de cuatro salarios minimos legales.

ARP: Administradora de Riesgos Profesionales, que se encarga de prevenir y
atender los accidentes y enfermedades laborales. El aporte varia segun el nivel de
riesgo de la actividad econdémica, siendo el minimo del 0,52% y el méximo del 6,96%
del salario minimo legal.

Caja compensacion: Caja de Compensacién Familiar, que se encarga de brindar
beneficios sociales y econémicos a los trabajadores y sus familias. El aporte es del
4,00% del salario minimo legal.

Cesantias: Fondo de Cesantias, que se encarga de administrar el dinero que el
empleador debe pagar al trabajador al terminar la relacion laboral o en caso de
necesidad. El aporte es del 8,33% del salario minimo legal por cada afio trabajado
o proporcional al tiempo laborado.

Intereses/cesant.: Intereses sobre las Cesantias, que se encarga de reconocer un
rendimiento financiero sobre el saldo del fondo de cesantias. El aporte es del
12,00% anual o proporcional al tiempo laborado sobre el valor de las cesantias.

Primas: Prima de Servicios, que se encarga de reconocer al trabajador un pago

adicional por su labor. El aporte es del 8,33% del salario minimo legal por cada
semestre trabajado o proporcional al tiempo laborado.

200



Vacaciones: Vacaciones Remuneradas, que se encarga de reconocer al trabajador un periodo de descanso con pago.
El aporte es del 4,17% del salario minimo legal por cada afio trabajado o proporcional al tiempo laborado.

El gran total % muestra la suma de los porcentajes de los aportes laborales, que es del 65,85%. Esto significa que
por cada $100 que gana un trabajador, $65,85 se destinan a los aportes laborales.

7.8.1. Nomina

A continuacion, se encuentra una tabla en la que se diligencia el nombre del cargo de las personas que empleard el
centro de consultoria con su respectivo salario basico mensual. Ademas, segun la tabla 34 (Aportes salariales), se
decidird sobre el pago de prestaciones sociales a los empleados.

Tabla 34. Nomina

N . Prestacione Total, ene | feb- | mar- | abr- | may- | jun- | jul- [ ago.- | sep- | oct- | nov- | dic-

o s SEEIE s Salario | -10 | 10 | 10 | 10 | 10 | ‘10 |10| 10 | 10 | 10 | 10 | 10

1 Secretaria $4.000.000 Si $4.000.000 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Profesional de

2 apoyo $3.200.000 si $3.200.000 1 1 1 1 1] 1 1 1 1 1
Monitor tiempo

3 completo $1.160.000 $1.160.000 1 1 1 1 1] 1 1 1 1 1
Monitor medio

4 tiempo $580.000 $580.000 1 1 1 1 1] 1 1 1 1 1

5 Profesor Ricon $2.400.000 $2.400.000 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1

6 | profesor Benjamin $4.800.000 $4.800.000 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1

Fuente: Elaboracién propia

Al analizar la tabla 34, se tienen en cuenta los siguientes puntos:

La tabla muestra el nimero, el cargo, el salario, las prestaciones y el total del salario de los empleados del centro de
consultoria.
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La némina fija estd compuesta por seis cargos: secretaria, profesional de apoyo, monitor tiempo completo, monitor
medio tiempo, profesor Ricon y profesor Benjamin.

El cargo que tiene el mayor salario es el de profesor Benjamin, con $4.800.000 mensuales.
El cargo que tiene el menor salario es el de monitor medio tiempo, con $580.000 mensuales.

Los cargos que tienen prestaciones sociales son la secretaria y el profesional de apoyo, lo que implica un mayor costo
para el empleador.

El total del salario de los empleados del centro de consultoria es de $16.140.000 mensuales.

7.8.2. Gastos de administracién y ventas

Teniendo en cuenta que la empresa de consultoria es un area que depende de Ciencias de la Administracion de la
Universidad, la que asume los siguientes gastos: arriendo, servicios, aseo, mantenimiento, papeleria y utiles, gastos
de viaje, cuota de préstamos anteriores, honorarios, imprevistos, transporte, otros.

Sin embargo, los Unicos gastos que incurre la consultoria son los de nébmina y prestaciones sociales.

Como todo lo anterior, estos se tendran en cuenta a partir del tercer mes debido a las vacaciones de la Institucion.

Tabla 35. gastos de admon. y ventas

Gasto

al afio

mar-10

abr-10

may-10

jun-10

jul-10

ago.-10

sep-10

oct-10

nov-10

dic-10

Némin

Total, gastos
admon.

$16.140.000

$16.140.000

$16.140.00
0

$16.140.000 | $16.140.000 16.140.000
Fuente: Elaboracién propia

$16.140.00
0

$16.140.00
0

$16.140.00
0

16.140.000 16.140.000 16.140.000
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$16.140.00
0

$16.140.00
0

16.140.000 16.140.000 16.140.000 16.140.000




Para hacer el analisis de los gastos de administracion y ventas, se usan los
siguientes puntos:

La tabla muestra el gasto al afo, el gasto mensual por cada concepto y el total de
los gastos mensuales.

El Unico concepto que genera gasto es el de ndbmina, que corresponde al pago del
salario basico mensual a los empleados del centro de consultoria.

El gasto al afio por concepto 10 meses contabilizados de ndémina es de
$161.400.000.

El gasto mensual por concepto de ndmina es de $16.140.000.

El total de los gastos mensuales coincide con el gasto mensual por concepto de
ndémina, ya que no hay otros conceptos que generen gasto.

Los gastos se inician en el tercer mes debido a que la consultoria depende de la
Universidad, que tiene vacaciones en los dos primeros meses.

7.8.3. Gastos de endeudamiento

La empresa no hara uso de créditos o algun tipo de endeudamiento para poner en
marcha su nueva idea de negocio. Esto se debe a que el flujo de caja generado por
la empresa sera suficiente para su funcionamiento. Por lo tanto, la empresa no
tendra gastos de endeudamiento.

7.8.4. precios de los productos

La formulacion de los precios de los productos es fundamental para la viabilidad del
negocio a largo plazo. Teniendo en cuenta lo anterior, se demuestra la importancia
de llevar a cabo el estudio de mercado que permitié conocer los clientes potenciales,
las preferencias y necesidades de los mismos, la competencia, etc...

Por lo tanto, se tiene en cuenta el margen de contribuciéon de cada producto o

servicio de la consultoria, para lo cual se tendra en cuenta los Gastos de
Administracion y materia primade la siguiente manera:
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Tabla 36. Gastos de administracion y materia prima

e:Tg- fig' mar-10 abr-10 may-10 | jun-10 jul-10 ago-10 sep-10 oct-10 nov-10 dic-10
Gastos de 16.140.00 | 16.140.00 | 16.140.00 | 16.140.00 | 16.140.00 | 16.140.00 | 16.140.00 | 16.140.00 | 16.140.00 | 16.140.00
Administracion 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Gastos de Ventas
26.250.00 | 26.250.00 | 26.250.00 | 26.250.00 | 26.250.00 | 25.050.00 | 25.050.00 | 25.050.00 | 25.050.00 | 25.050.00
Materia Prima 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
FACTOR 0,61 0,61 0,61 0,61 0,61 0,64 0,64 0,64 0,64 0,64
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 37. Precios
Producto Costo unitario Factor Precio minimo % de Ganancia Precio al publico
Asesorias y Consultoria $ 70.000 0,52 $ 106.726 23% $131.273
Mentorias $ 70.000 0,52 $ 106.726 15% $122.735
Capacitaciones $ 65.000 0,52 $99.102 15% $113.968
Elaboracién de material didactico $ 1.200.000 0,52 $ 1.829.584 15% $ 2.104.022

Fuente: Elaboracién propia

En la tabla 38, se muestra el costo unitario, el factor, el precio minimo, el porcentaje de ganancia y el precio al publico
de los productos que ofrece la consultoria, relacionados de la siguiente manera:

Asesorias y consultoria: Son servicios que brindan orientacion y apoyo a los clientes en temas relacionados con la
administracion. El costo unitario es de $70.000, el factor es de 0,52, el precio minimo es de $106.726, el porcentaje
de ganancia es del 23% vy el precio al publico es de $131.273.
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Mentorias: Son servicios que brindan acompafamiento y retroalimentacion a los
clientes en el desarrollo de sus proyectos o ideas de negocio. El costo unitario es
de $70.000, el factor es de 0,52, el precio minimo es de $106.726, el porcentaje de
ganancia es del 15% y el precio al publico es de $122.735.

Capacitaciones: Son servicios que brindan formacion y actualizacion a los clientes
en temas relacionados con la administracion. El costo unitario es de $65.000, el
factor es de 0,52, el precio minimo es de $99.102, el porcentaje de ganancia es del
15% y el precio al publico es de $113.968.

Elaboracion de material didactico: Son servicios que brindan la creacion y disefio de
recursos educativos para los clientes. El costo unitario es de $1.200.000, el factor

es de 0,52, el precio minimo es de $1.829.584, el porcentaje de ganancia es del
15% vy el precio al publico es de $2.104.022.

7.9. BALANCE

Tabla 38. Balance

[ ANO
ACTIVOS
|
Caja y Bancos 65.110.117
Cuentas por Cobrar -
Inventarios
otros ingresos
Total, Activos Corrientes 65.110.117
Activos Fijos 60.759.000
Depreciacion Acumulada 6.305.900
Total, Activo Largo Plazo 54.453.100
Total, Activos 119.563.217
PASIVOS
Cuentas por Pagar 13.579.066
Obligaciones Financieras -
Otras Obligaciones
Impuestos por pagar 15.715.714
Total, Pasivos 29.294.780
Capital Inicial
aporte inicial -
Donacién Bavaria 60.759.000
Aporte bienes muebles -
Utilidad del Ejercicio 29.509.437
Patrimonio 90.268.437
Pasivo + Patrimonio 119.563.217

Fuente: Elaboracion propia
En la tabla 39, se muestra el balance de la empresa de consultoria para el afio 2023,
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en la se analizan los siguientes puntos:

La empresa tiene un total de activos de $119.563.217, de los cuales $65.110.117
son activos corrientes y $54.453.100 son activos no corrientes.

El principal activo corriente de la empresa es la caja y bancos, con $65.110.117.

El principal activo no corriente de la empresa son los activos fijos, con $60.759.000,
de los cuales $6.305.900 estan depreciados.

La empresa no tiene cuentas por cobrar ni inventarios.
La empresa tiene un total de pasivos de $29.294.780, todos ellos pasivos corrientes.

El principal pasivo corriente de la empresa son los impuestos por pagar, con
$15.715.714.

La empresa no tiene obligaciones financieras ni otras obligaciones.

La empresa tiene un patrimonio de $90.268.437, compuesto por una donacion de
Bavaria de $60.759.000 y una utilidad del ejercicio de $29.509.437.

La empresa no tiene capital inicial ni aportes adicionales ni reservas.

La empresa tiene un equilibrio entre sus activos y su pasivo mas patrimonio.

7.9.1 Flujo de caja
Con el flujo de caja se refleja el movimiento de efectivo que la empresa presenta.
Se trata del dinero que entra y sale de la caja de la empresa durante cada mes.

Para ello, es importante definir el porcentaje de ventas de contado y a crédito, y el
plazo de pago de estas ultimas.

Por lo tanto, se tiene en cuenta el margen de contribucion de cada producto o
servicio de la consultoria, asi como los gastos de administracion y materia prima.
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Tabla 39. Flujo de caja

100
% de ventas de Contado %
% de ventas a crédito 0%
Plazo para el pago de las ventas a crédito
(dias multiplos de 30) 30
Desemb feb- Acumu
olso ene-10 | 10 | mar-10 | abr-10 | may-10 | jun-10 | jul-10 | ago-10 | sep-10 | oct-10 | nov-10 | dic-10 |lado
8.472.3 | 16.944. | 25.417. | 28.511. | 36.983. | 44.552. | 52.120. | 59.688. | 67.257.
Saldo Inicial 63 725 088 603 965 306 647 987 328
mas efectivo en caja
Ingresos
48.159. | 48.159. | 48.159. | 48.159. | 48.159. | 46.055. | 46.055. | 46.055. | 46.055. | 46.055. | 471.07
Ventas 994 994 994 994 994 972 972 972 972 972 9.831
60.759.0
Otros Ingresos 00
Crédito
60.759.0 48.159. | 48.159. | 48.159. | 48.159. | 48.159. | 46.055. | 46.055. | 46.055. | 46.055. | 46.055. | 471.07
Total, Ingresos 00 994 994 994 994 994 972 972 972 972 972 9.831
Egresos
26.250. | 26.250. | 26.250. | 26.250. | 26.250. | 25.050. | 25.050. | 25.050. | 25.050. | 25.050. | 256.50
Operativos 000 000 000 000 000 000 000 000 000 000 0.000
Gastos de Administracion
Gastos de Ventas
13.437. | 3.437.6 | 13.437. | 18.815. | 13.437. | 13.437. | 13.437. | 13.437. | 13.437. | 21.504. | 147.82
Némina 631 31 631 479 631 631 631 631 631 403 0.934
Crédito CFE
Crédito adicional
1.648.7 | 1.648.7
Impuestos 79 79
Legalizaciones y Registros
57.199.0
Magquinaria y Equipos 00
3.560.00
Muebles, Enseres y Utensilios 0
Adecuaciones
Otros egresos | | | | | | | | | [ |
60.759.0 39.687. | 39.687. | 39.687. | 45.065. | 39.687. | 38.487. | 38.487. | 38.487. | 38.487. | 48.203. | 405.96
Total Egresos 00 631 631 631 479 631 631 631 631 631 183 9.713
8.472.3 | 8.472.3 | 8.472.3 | 3.094.5 | 8.472.3 | 7.568.3 | 7.568.3 | 7.568.3 | 7.568.3 | 2.147.2 | 65.110.
Disponible periodo 63 63 63 15 63 41 41 41 41 11 117
8.472.3 | 16.944. | 25.417. | 28.511. | 36.983. | 44.552. | 52.120. | 59.688. | 67.257. | 65.110. | 65.110.
Caja Acumulada 63 725 088 603 965 306 647 987 328 117 117
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471.079.

48.159. | 48.159. | 48.159. | 48.159. | 48.159. | 46.055. | 46.055. | 46.055. | 46.055. | 46.055.

831 0 0 994 994 994 994 994 972 972 972 972 972
30 60 90 120 150 180 210 240 270 300 330

30 60 90 120 150 180 210 240 270 300

30 60 90 120 150 180 210 240 270

30 60 90 120 150 180 210 240

30 60 90 120 150 180 210

30 60 90 120 150 180

30 60 90 120 150

30 60 90 120

30 60 90

30 60

| 30

feb-
ene-10 | 10 | mar-10 | abr-10 | may-10 | jun-10 | jul-10 | ago.-10 | sep-10 | oct-10 | nov-10 | dic-10
48.159.
994 0 0 0 0 0 0 0 0 0
48.159.
994 0 0 0 0 0 0 0 0
48.159.
994 0 0 0 0 0 0 0
48.159.
994 0 0 0 0 0 0
48.159.
994 0 0 0 0 0
46.055.
972 0 0 0 0
46.055.
972 0 0 0
46.055.
972 0 0
46.055.

972 0
46.055.

972
471.079. 48.159. | 48.159. | 48.159. | 48.159. | 48.159. | 46.055. | 46.055. | 46.055. | 46.055. | 46.055.
831 0 0 994 994 994 994 994 972 972 972 972 972

Fuente: Elaboracion propia

Para hacer el analisis del flujo de caja, se usaron los siguientes puntos:
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La tabla muestra el desembolso inicial, los ingresos, los egresos, el disponible periodo, la caja acumulada y el
porcentaje y plazo de las ventas a crédito.

El desembolso inicial es el monto que se invierte al inicio del negocio para adquirir los activos fijos y los muebles,
enseres y utensilios. El desembolso inicial es de $60.759.000.

Los ingresos son los montos que se reciben por concepto de ventas y otros ingresos. Los ingresos se realizan al 100%
de contado, es decir, no hay ventas a crédito. Los ingresos totales son de $471.079.831.

Los egresos son los montos que se pagan por concepto de operativos, nOmina, impuestos, legalizaciones y registros,
magquinaria y equipos, muebles, enseres y utensilios, adecuaciones, otros egresos y créditos. Los egresos totales son
de $405.969.713.

El disponible periodo es la diferencia entre los ingresos y los egresos en cada mes. El disponible periodo varia segun
el mes debido a que los ingresos y los egresos no son constantes.

La caja acumulada es la suma del disponible periodo méas el saldo inicial o el disponible periodo anterior. La caja
acumulada representa el efectivo disponible en la caja de la empresa al final de cada mes. La caja acumulada final es
de $65.110.117.

7.9.2. Estado de resultados

El estado de resultados es un estado financiero que muestra los ingresos, los costos, los gastos y la utilidad o pérdida

de una empresa en un periodo determinado. El estado de resultados permite evaluar el desempefio financiero de la
empresa y su rentabilidad.

Tabla 40. Estado de resultados

ene- | feb-
10 10 mar-10 | abr-10 | may-10 |jun-10 |jul-10 ago-10 [ sep-10 | oct-10 nov-10 | dic-10 ANUAL
48.159. |48.159. |48.159. |48.159. |48.159. |46.055. |46.055.9 | 46.055.9 | 46.055.9 | 46.055.9 | 471.079.8
Ventas 0 0 994 994 994 994 994 972 72 72 72 72 31
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26.250. |26.250. |26.250. |26.250. |26.250. |25.050. |25.050.0 | 25.050.0 | 25.050.0 | 25.050.0 | 256.500.0
Costos de Ventas 0 0 000 000 000 000 000 000 00 00 00 00 00
21.909. [21.909. |21.909. |21.909. |21.909. |21.005. |21.005.9 |21.005.9 |21.005.9 | 21.005.9 | 214.579.8
Utilidad Bruta 0 0 994 994 994 994 994 972 72 72 72 72 31
Margen bruto 45,5% 45,5% 45,5% 45,5% 45,5% 45,6% 45,6% 45,6% 45,6% 45,6% 45,6%
Gastos de Administracion | 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
16.140. | 16.140. |16.140. |16.140. |16.140. |16.140. |16.140.0 |16.140.0 | 16.140.0 | 16.140.0 | 161.400.0
Noémina 0 0 000 000 000 000 000 000 00 00 00 00 00
525.4 | 525.4
Depreciacion 92 92 525.492 | 525.492 | 525.492 | 525.492 | 525.492 | 525.492 | 525.492 |525.492 |525.492 |525.492 |6.305.900
Gastos de Ventas 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
525.4 | 525.4 |5.2445 |5.2445 |5.2445 |5.244.5 |5.2445 |4.340.4 |4.340.48 | 4.340.48 | 4.340.48 | 4.340.48 | 46.873.93
Utilidad Operacional 92 92 02 02 02 02 02 80 0 0 0 0 1
Margen Operacional 10,9% 10,9% 10,9% 10,9% 10,9% 9,4% 9,4% 9,4% 9,4% 9,4% 10,0%
Otros Egresos 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Otros Ingresos 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Utilidad Antes de | 525.4 | 525.4 |5.2445 |5.2445 |5.2445 |5.2445 |5.2445 |4.340.4 |4.340.48 | 4.340.48 | 4.340.48 | 4.340.48 | 46.873.93
Impuestos 92 92 02 02 02 02 02 80 0 0 0 0 1
15.468.39
impuestos 7
impuestos de industria y
comercio 1.648.779
impuestos de avisos y 15.715.
tableros 247317 | 714
525.4 | 525.4 |5.2445 |5.2445 |5.2445 |5.2445 |5.2445 |4.340.4 |4.340.48 | 4.340.48 | 4.340.48 | 4.340.48 | 29.509.43
Utilidad Neta 92 92 02 02 02 02 02 80 0 0 0 0 7
Margen Neto 10,9% [10,9% [10,9% [10,9% [10,9% [9,4% | | | | |

Fuente: Elaboracion propia

La tabla muestra el estado de resultados de la empresa de consultoria para el afilo 2023. Para analizar la tabla, se
usan los siguientes puntos:

La empresa tiene unas ventas totales de $471.079.831, que se realizan al 100% de contado, es decir, no hay ventas

a crédito.

El costo de ventas es el monto que se invierte en producir o adquirir los productos o servicios que se venden. El costo
de ventas total es de $256.500.000.
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La utilidad bruta es la diferencia entre las ventas y el costo de ventas. La utilidad
bruta total es de $214.579.831, lo que representa un margen bruto del 45,6%.

Los gastos de administracion son los gastos relacionados con el funcionamiento
general de la empresa. La empresa no tiene gastos de administracion.

Los gastos de ventas son los gastos relacionados con la promocién y distribucion
de los productos o servicios. La empresa no tiene gastos de ventas.

La nédmina es el pago del salario basico mensual a los empleados del centro de
consultoria. La nédmina total es de $161.400.000.

La depreciacion es la pérdida de valor de los activos fijos por el uso o el paso del
tiempo. La depreciacion total es de $6.305.900.

La utilidad operacional es la diferencia entre la utilidad bruta y los gastos operativos
(administracién, ventas, ndmina y depreciacion). La utilidad operacional total es de
$46.873.931, lo que representa un margen operacional del 10%.

Los otros egresos son los pagos extraordinarios que no corresponden a la actividad
normal de la empresa. La empresa no tiene otros egresos.

Los otros ingresos son los ingresos extraordinarios que no corresponden a la
actividad normal de la empresa. La empresa no tiene otros ingresos.

La utilidad antes de impuestos es la diferencia entre la utilidad operacional y los
otros egresos e ingresos. La utilidad antes de impuestos total es de $46.873.931.

Los impuestos son las obligaciones tributarias que la empresa debe pagar al Estado
por su actividad econd6mica. Los impuestos totales son de $15.715.714, que
incluyen el impuesto sobre la renta ($15.468.397), el impuesto de industria y
comercio ($1.648.779) y el impuesto de avisos y tableros ($247.317).

La utilidad neta es la diferencia entre la utilidad antes de impuestos y los impuestos.
La utilidad neta total es de $29.509.437, lo que representa un margen neto del 6,3%.

7.9.3. Indicadores

La tabla muestra los resultados de cuatro indicadores financieros que se utilizan
para evaluar la situacion econodmica y financiera de la consultoria.

Estos indicadores son:
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Tabla 41. Indicadores

RESULTADOS
Rezones de liquidez Prueba acida No.1 2,22
Rezones de endeudamiento Endeudamiento total 0,25
Rentabilidad activa 0,25
Rentabilidad Rentabilidad operacional 0,10

Fuente: Elaboracion propia

La empresa tiene una prueba &cida de 2,22, lo que significa que tiene una buena
liquidez, ya que puede cubrir mas de dos veces sus obligaciones a corto plazo con
sus activos mas liquidos.

La empresa tiene un endeudamiento total de 0,25, lo que significa que tiene un bajo
nivel de endeudamiento, ya que solo el 25% de sus activos estan financiados por
los acreedores.

La empresa tiene una rentabilidad operacional de 0,10, lo que significa que tiene
una rentabilidad moderada, ya que por cada peso que vende obtiene 10 centavos
de utilidad operacional.

La empresa no tiene ningun indicador de actividad en la tabla, por lo que no se
puede evaluar este aspecto.
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8. MODELO DE NEGOCIO

8.1 DESARROLLAR EL MODELO DE NEGOCIO DEL CONSULTORIO
EMPRESARIAL EN CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION

8.1.1. Descripcion de la Idea de Negocio

Se propone un plan de negocios del consultorio en ciencias de la administracion de
con el animo de fortalecer la rede empresarial de la ciudad de Santiago de Cali y
del departamento del Valle del Cauca, buscando con el tiempo abrirse a nuevos
entornos del pais.

Habiendo establecido la idea que tiene como fin la ocupacion de actividades
detectadas en el mercado. Se debe continuar con la formulacién de la idea de
negocio, con la que se busca establecer de manera conceptual los medios
materiales con los que se espera establecer las necesidades que se detectaron.

El camino para convertir una idea repentina a una idea de negocio esta influenciado
fuertemente por la cultura de emprendimiento de individuos y organizaciones.

8.1.2. Construccién del Modelo de Negocio

De acuerdo con lo anterior se describe el modelo de CANVAS con cada uno de sus
bloques que ayude a fortalecer la red empresarial de la region.

8.1.2.1. Segmento de Cliente

Empresarios, (Medianas y grandes empresas).
Microempresas.

Pequefias empresas.

Emprendedores.

8.1.2.2. Propuesta de Valor

Asesorias y consultorias.

Mentorias

Capacitaciones

Espacios de coworking

Acceso a software especializado

Acceso a Marketplace SIEMPRE.

Mejoramiento del modelo de negocio y de gestion.
Incremento en las ventas

Certificado de una de las mejores universidades del pais
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8.1.2.3 Canales

Directo: (canales digitales).

Indirectos: (sedes y socios estratégicos).
Redes sociales.

Landing page.

Email marketing.

8.1.2.4. Relacién con el Cliente

Productos y servicios gratuitos.

Espacios de integracion de subsectoriales.

Asistencia a ruedas de negocios y ferias empresariales.
Tele mercadeo personalizado.

Convenio virtual de interés general.

Podcast.

8.1.2.5. Actividades Clave

Capacitar al recurso humano en temas de consultoria, asesoria y mentoria.
Capacitar al segmento de clientes en el uso de software.

Crear canales digitales y redes sociales.

Identificar el tipo de servicio que requiere el cliente.

Crear equipos de trabajo de acuerdo con la necesidad.

Determinar capacidad y atencion presencial por semestre.

8.1.2.6. Recursos Clave

Recurso humano.

Estudiantes de pregrado.

Estudiantes de postgrado.

Egresados.

Docentes.

Monitor asignado.

Cursos de formacion en consultoria empresarial.
Espacios fisicos adecuados.

Software.

8.1.2.7. Asociaciones Clave

Sedes regionales de la Universidad del Valle.
Pro Colombia.
Alcaldia de Santiago de Cali.
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e Gobernacion del Valle del Cauca.

e Estudiantes de pregrado.

Estudiantes de postgrado.

Planta de docentes de la Universidad del Valle.
Egresados.

Camara de comercio.

Proveedor de software.

8.1.2.8. Estructura de costos

Planta de docentes.

Monitor asignado.

Creacion y mantenimiento de software.
Creacion y mantenimiento del Marketplace.

8.1.2.9. Flujo de ingresos

Marketplace SIEMPRE (publicidad, comisién, suscripcion, tarifas por articulo)
Cobro de capacitaciones.

Acceso a software especializado.

Ventas cruzadas.
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9. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

9.1 CONCLUSIONES

El plan de negocios del consultorio en ciencias de la administracion es una
propuesta viable y rentable que busca ofrecer servicios de asesoria, consultoria,
mentoria, capacitacion y elaboracion de material didactico a los empresarios y
emprendedores de la region.

El modelo de negocio del consultorio se basa en el analisis del entorno, el sector, el
mercado y la competencia, asi como en la definicibn de la mision, la vision, los
objetivos, los valores, la estructura organizacional y el portafolio de servicios.

El consultorio de ciencias de la administracién tiene una ventaja competitiva al
contar con el respaldo académico e institucional de la Universidad del Valle, asi
como con un equipo humano calificado y comprometido con la calidad y la
innovacion.

Del mismo modo, tiene un potencial de crecimiento al identificar las necesidades y
oportunidades del mercado, asi como al establecer alianzas estratégicas con otras
entidades del ecosistema empresarial.

Se concluye que este tiene impacto social al contribuir al fortalecimiento de la red
empresarial de la region, al fomentar el desarrollo econémico, la generacion de
empleo y la responsabilidad social.

9.2 RECOMENDACIONES

Se recomienda poner en marcha el consultorio lo antes posible, aprovechando la
demanda insatisfecha de los servicios que ofrece y la buena imagen de la
Universidad del Valle.

Se debe realizar una campafia de marketing y comunicacion que difunda los
beneficios y ventajas del consultorio, asi como que genere confianza y fidelidad
entre los clientes potenciales y actuales.

Asi mismo, realizar seguimiento y evaluacion permanente de los resultados del
consultorio, implementando acciones de mejora continua que permitan adaptarse a
los cambios del entorno y satisfacer las expectativas de los clientes.

Con este se pretende que se busquen nuevas fuentes de financiacion que apoyen

el crecimiento y la sostenibilidad del consultorio, asi como diversificar y ampliar el
portafolio de servicios que ofrece.
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Por altimo, se debe promover la participacion activa de los estudiantes y docentes
de la Universidad del Valle en el consultorio, como una forma de vincularlos con el
sector productivo y generar valor agregado.
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